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CAPITULO I: AUDITORIA PERSONAL

Introduccion

El desarrollo de la Auditoria Personal tiene como propédsito presentar las capacidad que tiene el
empresario para desempefiar un negocio factible y rentable tanto en el drea econdmica como
en la solucién del problema o bien necesidad en el mercado en el que se va a situar la empresa.

En la Auditoria Personal se presenta el apoyo que tiene el empresario, lo que hace actualmente,
a quienes ayudan, qué tipo de ayuda les ofrece con su empresa; formas de comunicarse con

los clientes o futuros clientes; de qué manera va a darse a conocer en el mercado y como
presentara a su empresa como una solucion viable para solucionar la necesidad o problema
gue quiere resolver en el mercado al que esta dirigido; formas de darse publicidad y de atraer
clientes nuevos y mantener los que tiene; que es lo que se obtiene con la empresa, tanto a nivel
personal como a nivel econdmico y profesional; que es lo que el empresario da al mercado,
desde un punto de vista de capital humano, profesional y econdmico; los recursos que se tienen
actualmente en la mano, tanto en conocimientos como en equipos de trabajo y capital humano,
lo que se es como persona y profesional, tus capacidades en todo el sentido de la palabra.

El saber todo esto y ponerlo en la mesa de trabajo es necesario e importante para ayudarnos
a darnos cuenta de que se tiene actualmente, que nos hace falta, que vamos a dar para hacer
posible nuestra empresa y hacerla crecer, saber en dénde tenemos mas debilidades y donde
debemos reforzar para desarrollar una empresa con mayor solidez, que sea factible y rentable
para invertir y hacerla crecer.

éQué podemos
ofrecer?

Diserio grdfico,
editorial, publicitario,
fotografia, alquiler de

equipos. =
&A quien ayudas?
¢Con que contamos? Amijefe
Programas, equipos Almnis clientes
fotograficos, casa, Ami familia
computadora, etc. iQué das?
i{Quienes somos? Tiempo
Comunicadores Dinero
visuales. y Agotamiento fisico
4 = Riesgos
{Qué recursos =
tienes?éQuién Conecimienios
eres?iQué tienes?
Equipo,
conocimientos,

local, pasién, apoyo.

‘ i{Como te conocen

~ servicios. ' yque medios
3 utilizas?
Redes sociales
De persona en
iComo te personay conla
relacionas? calidad del trabajo.
La relacidn es en
persona por lo
general y muchas
veces por teléfono y
mensajes o correos.
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CAPITULO I1: INTRODUCCION AL PLAN DE NEGOCIO

Introduccion

Como toda empresa, esta empresa tiene que valorar qué necesidades satisface, el tipo de
empresa desde un punto de vista juridico, magnitud y actividad que realiza, ya sea un servicio o
un producto, el tamafio que tiene la empresa y donde esta localizada.

También se hablard de su misidn, visidn, ética del empresario y ética empresarial, puntos
fundamentales para saber hacia dénde va la empresa y lo busca y la manera en que la empresa
y el empresario la desarrollard tomando en cuenta a sus competidores directos e indirectos y el
punto de vista de una competencia justa y ética tanto para las empresas contra las que compite
como a la hora de darle el servicio a sus clientes; viendo las garantias que le brinda al cliente en
el servicio y producto final, al igual que en las formas de entrega y distribucidn y su respuesta
ante posibles problemas que puedan haber en el proceso y en la entrega final del producto
requerido.

Hablaremos de un punto clave e indispensable como es la innovacidn de la empresa, en que
se diferencia a las demds, que la hace mas rentable y factible; las ventajas y desventajas de
la empresa con el fin de fortalecer las ventajas y conocer las herramientas que tiene para
enfrentar la competencia y para posicionarse de una mejor maneray las debilidades para
reforzar los puntos débiles que hay.

2.1 Qué necesidades satisface
- El recuerdo de eventos importantes de la vida de cada persona.

- Transmision y difusion de informacidn desde un punto de vista visual.
- Popularidad de un producto dado, ya sea para reinventarlo o para establecerlo en el mercado.
- Difusién de un evento importante de la empresa, persona o producto.

- La necesidad de equipos de alta calidad a un bajo precio de alquiler y por tiempos
prolongados.

- La inexistencia de un centro de alquiler de este tipo de equipos en el pais.
- Introducir un producto al mercado con identidad propia que divulgue la cultura Nicaragliense.

- Una forma original y cultural de felicitar o de estar en contacto con amigos y familiares dentro
y fuera del pais transmitiendo el lugar en donde estén y la cultura del mismo de una forma
interactiva y diferente.

2.2 Tipo de empresa

Es una empresa de servicios que tiene como propdsito la entrega de un producto final.

De acuerdo a su forma juridica:
Unipersonal: son aquellas empresas que pertenecen a un solo individuo. Es este quien debe

responder ilimitadamente con su patrimonio frente a aquellos individuos perjudicados por las
acciones de la empresa.
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De acuerdo a su tamaiio:

Microempresa: son aquellas que poseen hasta 10 trabajadores y generalmente son de
propiedad individual, su duefio suele trabajar en esta y su facturacidon es mas bien reducida. No
tienen gran incidencia en el mercado, tienen pocos equipos y la fabricacidn es casi artesanal.

De acuerdo a la actividad:

Empresas del sector terciario: son empresas en que la capacidad humana para hacer tareas
fisicas e intelectuales son su elemento principal.

2.3 Tamano
Es una Microempresa.

2.4 Ubicacion
En la capital, Managua, Nicaragua... en la zona de Santa Ana Sur.

2.5 Justificacion

El presente proyecto se desarrollé a partir de una empresa ya existente, joven, con visiéon de
emprendedurismo basada en la idea de ser una empresa que a largo plazo ofreciera servicios
diversos y productos propios con costos bajos para el mercado.

Inicio como una propuesta de fotografia de eventos para clase media baja y posteriormente se
abrid a un mercado desatendido como es el mercado de fotdgrafos que tienen la necesidad de
tener equipos profesionales para la realizacién de diversos trabajos fotograficos e incluso de
video.

Posteriormente y viendo la posibilidad de introducir un producto nuevo al mercado, retomando
un proyecto universitario viejo que con los afios de desarrollo de la carrera fue cambiando, y
viendo la problematica de falta de identidad nacional en el disefio grafico nacio la idea de crear
una linea de tarjetas con temas festivos con una técnica de 3D en papel (la cual en disefio se
puede comparar con planos seriados), que presentara un poco de nuestra cultura con el fin de
ser distribuidas tanto en el mercado nacional como extranjero con el fin de un dia llegar a ser
mas diversas en cuanto a la propuesta de disefio, elaborando otros productos con esta misma
técnica y tematica, como son los cuentos para nifios, postales, calendarios y mas.

o o7

Vision

Ser una empresa diversa en servicios y productos, ser conocida entre el mercado de los
fotografos de diferentes niveles y entre las personas como una empresa de calidad que puede
ofrecer soluciones para diversas necesidades en el ambito fotografico. Llegar a tener una linea
amplia de productos graficos que esté bien posicionada en el mercado nacional como en el area
turistica.

Misidn

Aprovechar nuestros conocimientos, capacidad y pasién al disefio y comunicacién visual para
entregar productos con calidad, creativos y con identidad para resolver situaciones que nuestros
clientes necesiten resolver a través de nuestros servicios y productos con el fin de ir creciendo
en el mercado y diversificando la empresa para brindar mas y mejores servicios y productos.
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Valores Empresariales

Estos son los valores que a mi parecer un empresario debe tener y que yo aspiro a desarrollar
mucho mas de cdmo los tengo actualmente, ya que no puedo jactarme de tenerlos ya que
considero que siempre se puede mejorar y que quizas alguno de estos me falte adquirir o pulir.

e Etica: Las acciones, productos y servicios si son hechos bajo esta premisa moral, siempre
daran buenos frutos. Donde falta la ética entran los problemas. La ética siempre paga
buenos dividendos, Lo contrario es corrupcion.

e Puntualidad: Teniendo en cuenta que el tiempo es oro, armonia familiar y social, para uno
mismo y para los demds. Nadie tiene derecho a robar impunemente el tiempo ajeno. Lo
contrario es informalidad, abuso, desconsideracion.

e Autonomia: funcionar sin necesidad de una supervision inmediata, elegir, tomar iniciativos
y decisiones.

e Confianza en uno mismo: percibirse de forma positiva, aportar por las propias aptitudes y
capacidades, confiar en los propios recursos y sus posibilidades.

e Tenacidad: dar prueba de constancia y tesdn en aquello que se emprende. Inscribir las
propias acciones en la idea de perseverancia y de llegada a la meta.

e Sentido de la responsabilidad: cumplir a tiempo las propuestas propias y las del grupo.

e Capacidad para asumir riesgo: predisposicion a actuar con decisidn ante situaciones que
requieren cierto arrojo por la dificultad que entrafian.

e Liderazgo: implicar a los demas en la realizacién de proyectos. Tener influencia en los otros
y contar con sus cualidades personales, conocimientos y habilidades.

e Espiritu de equipo: saber trabajar con otros respetando las responsabilidades de cada uno,
distribuir tareas en areas de la eficiencia y la eficacia.

e Solidaridad: saber compartir tareas y fracasos, ofrecer ayuda desinteresada a los
compafieros que la necesitan, reconocer los valores de otros.

e Creatividad: capacidad de imaginar ideas y proyectos nuevos con facilidad proponer
soluciones originales saber analizar e investigar.

Principios Empresariales
Estos son los principales principios en los que estd basada esta empresa, a continuacién una
breve explicacion de cada uno de ellos:

e Buscar siempre el mayor nivel de calidad: La calidad siempre sera factor determinante
en la decision de compra de las personas, un producto de mala calidad sufrira de
estancamiento a largo plazo y por lo tanto es necesario probar, reprobar y mejorar siempre
las especificaciones de los productos o servicios.
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Busqueda de un servicio superior: Destacarnos por la calidad de los servicios que se
ofrecen sera siempre garantia de fidelidad en los clientes.

El servicio al cliente es la parte en donde la empresa puede mostrarse ante sus
consumidores y el espacio propicio de interaccién con los consumidores. Es necesario
buscar siempre la maxima satisfaccion del cliente como objetivo primordial.

Buscar establecer los precios mas competitivos: A calidades iguales, sera el precio el
factor determinante en cualquier compra, la eficiencia (producir a menor costo sin sacrificar
la calidad) sera garantia de competitividad en el largo plazo.

Determinar el precio correcto serd fundamental en la estrategia de la empresa.

Buscar la participacion de mercado mas alta: Las empresas en el mundo de hoy buscan
mantener un market share o participacién de mercado suficiente para generar volimenes
de produccion altos.

A mayor participacién, mayores ganancias y mayores oportunidades de desarrollar
economias a escala.

Adaptacion y personalizar: Las empresas ganadoras desarrollan productos “a la medida
de los consumidores”, buscando personalizar al maximo los productos con el objeto de
generar exclusividad.

Teniendo estrategias de marketing uno a uno y ampliar la mezcla de mercadeo mediante
personalizacidn son reglas fundamentales para las empresas actuales.

Mejorar constantemente: En todos los procesos de la empresa. ofreciendo mejoramiento
continuo del producto.

La innovacidn e investigacion continua: Es necesario desarrollar politicas de
Investigacién y Desarrollo (1&D) que generen nuevos productos, creen nuevas necesidades,
satisfagan nuevas demandas e introduzcan novedad.

Buscar mercados de alto crecimiento: Las oportunidades mas rentables se encuentran
en los mercados emergentes, en los nichos de mercado inexplorados y en los mercados que
presenten tasas de crecimiento altas.

Los mercados de bajo crecimiento generalmente son los mas competidos, los inexplorados
presentan grandes oportunidades de negocios y grandes retornos sobre las inversiones.

Superar al cliente: Aprender a sorprender a nuestros clientes. Cuando una persona
recibe mds de lo que piensa siente satisfacciones adicionales. Si un comprador aparte de
la satisfaccién por una compra, recibe un incentivo adicional, producto de mayor calidad,
precio, cantidad o servicio se sentird motivado a continuar consumiendo.

Pensar estratégicamente: Analizar tendencias, realizar planes, generar estrategias de
corto, mediano y largo plazo...
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Observar adecuadamente el entorno y tener vision de negocios serd nuestra garantia de
éxito.

2.6 Ventajas competitivas

De la empresa

Diversidad de servicios, servicios personalizados y atencidn al cliente en el lugar y tiempo en
el cual el cliente lo necesite, asesoramiento al cliente y seguimiento del producto final incluso
después de ser entregado, precios bajos, ideas frescas, equipo profesional y portatil para
cualquier lugar y situacidon, promociones y descuentos, disponibilidad de horario.

Del producto o servicio

Que lo hace diferente

Como servicio de fotografia se brinda la oportunidad de tener acceso a fotos y video de calidad
a un bajo costo en donde es un servicio de alto costo a nivel nacional, se brinda el servicio en
los espacios que el cliente pida, ya que el estudio es portatil y se puede desplazar y montar
donde el cliente lo solicite.

El servicio de alquiler de equipo nace como un servicio nuevo y diferente a los demas dado

la falta de este tipo de servicio, por lo cual lo hace novedoso en el mercado de la fotografia,
actualmente en el pais en existencia solo hay una persona que brinda el servicio de alquiler de
equipos fotograficos que vendria a ser la competencia directa y un par de empresa que venden
los equipos a costos altos para el bolsillo nacional, lo cual lo hace casi que inaccesible.

Las tarjetas Pop up o 3D (producto innovador de la empresa) simple y sencillamente no existe
en el mercado desde el enfoque con el que esta siendo creado, el cual es de mostrar la cultura e
identidad Nicaragiense.

Distingos

El servicio de fotografia se diferencia a los demas dado a los conocimientos desarrollados

en cinco anos de la carrera de Diseiio Grafico; me refiero a retoques fotograficos, edicidn,
composicion, elaboracion de escenarios, entrega en su casa u oficina, montaje de luces y fondos
en el lugar que el cliente lo solicite y otros. (ver servicio posventa)

El alquiler de equipos fotograficos es realmente nuevo en el mercado, habiendo tantos
fotografos en Nicaragua y la problematica de conseguir el equipo necesario y de calidad para
desarrollar la profesion; una empresa de alquiler de equipos fotograficos por si solo es algo
distinto y nuevo y lo hace ain mas distinto el costo bajo de alquiler y con una fianza corta para
tenerlo en uso prolongado, sin mencionar que si el cliente requiere del equipo a las cinco de la
manana se le da desde la noche anterior sin ningln costo.

Las tarjetas Pop up o 3D surgen de la Arquitectura de papel, profesidon que originalmente

no nace en Nicaragua pero que puede contribuir al conocimiento de la cultura a través de la
técnica, dado que es muy interactiva y distinta a las tarjetas convencionales y tiene muchas
variedades de formas y cortes, parte del desarrollo de este producto es que a futuro se piensa
desarrollar una variedad de esta misma linea: postales, libros de cuentos de la historia del pais
en 3D, etc.

¢ Servicio posventa

Seguimiento del servicio y producto final entregado aun después de haberse entregado para
saber si el cliente esta satisfecho, si tienen algin comentario positivo o negativo con el fin
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de mejorar los servicios posteriores a otros clientes o al mismo cliente, si el cliente no estd
satisfecho con el producto final se le ofrece una sesidn de cortesia y se esta en contacto con el
cliente para futuros eventos o trabajos que requiera.

e Sistema de distribucion
Fotografias:
- Personalizado
- En disco e impreso
Equipo:
- Personalizado con contrato de alquiler y 50% de adelanto mas fianza de seguridad.

Producto (tarjetas de fechas especiales con identidad nacional elaborada con fotos de
alta calidad):

- Librerias
- Aeropuertos

- Tiendas de souvenirs

e Garantia
Fotografia:

Regularmente no hay quejas pero se da como premisa que si no esta satisfecho el cliente se
realiza una sesion gratuita en el estudio o en la casa del cliente con el estudio fotografico y se
les entrega en un disco o bien se realiza un pequefio descuento.

Alquiler de Equipos:

Con los equipos de alquiler la garantia que se da es mostrar cada pieza del equipo, armarlo y
encenderlo en frente del cliente de tal manera que tanto el cliente como yo estemos seguros
gue funcionara correctamente a la hora de usarse y que no hay ninguna excusa de dafio cuando
el equipo retorne a mis manos. Aparte de eso la garantia se aplica para seguridad del equipo

y por tanto se cobra una fianza extra, aparte del valor del alquiler por cualquier dafio que el
equipo sufra en el periodo en que esté en el poder del cliente, no haber dafio, la fianza en
regresada al cliente o de ser lo contrario es retenida. También se solicita firme un contrato de
alquiler son nimero de cédula, copia de la misma y firma.

Producto (Tarjeta con motivos festivos, en este caso):

En este caso, la dueia de la linea del producto soy yo, la garantia que puedo dar a las empresas
a las que se ofrecerd como medio de distribucion y venta es que la primera entrega se hara sin
cobrar el dinero completo al momento de la entrega como una primera prueba de ventas, la
cual también me permitird a mi ver la aceptacion ante el publico ya que el estudio de mercado
funciona a base de informacion recolectada y no como un prueba tangible.
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CAPITULO Ill. EL MERCADO

Introduccion

La mercadotecnia se encarga del proceso de planear las actividades de la empresa, en relacion
con el precio, la promocidn, distribucién y venta de bienes y servicios de la empresa, asi

como en la definicidn del producto o servicio con base en las preferencias del consumidor, de

forma tal, que permitan crear un intercambio (entre empresa y consumidor), que satisfaga los
objetivos de los clientes y de la propia organizacién.

Los Mercados que en la terminologia econdmica de un mercado es el drea dentro de la cual los
vendedores y los compradores de una mercancia mantienen estrechas relaciones comerciales,
y llevan a cabo abundantes transacciones de tal manera que los distintos precios a que éstas se
realizan tienden a unificarse.

Por lo tanto, en este capitulo hablaremos de diferentes aspectos de la empresa como: el
mercado al cual se dirige, los costos de servicios y productos, los estudios necesarios para
realizar la promocidn y la introduccién en el mercado y la creacién del plan estratégico,

las diferentes formas de distribucién de los productos, los puntos de venta principales y
secundarios, riesgos y ventajas que tiene la empresa y nuestros productos y servicios, fijacion
de precios, tamafio del mercado, nivel del mercado, demanda del servicio y del producto de
nuestra empresa en el mercado meta; estudiaremos a nuestra competencia, cudles son los
principales competidores, sus puntos fuertes y sus debilidades, qué sector geografico abarca,
sus precios, etc.

Finalmente, se hard una proyeccién de crecimiento de la empresa, a corto, mediano y largo
plazo y se hablara de las formas de promocién (publicidad, promocidn de venta, marcas,
etiquetas y empaque) de los diferentes productos realizados.

El Mercado

3.1 Objetivos de la Mercadotecnia
Para lograr un mayor conocimiento del mercado y de las posibilidades de los productos y los
servicios realizados, se considera importante plantear objetivos a corto, mediano y largo plazo.

A corto plazo:

A corto plazo inicialmente es necesario realizar una investigacion y estudio de mercadeo el cual
es finalizado a un analisis FODA de la empresa, a segmentar la poblacion y definir el publico
meta, definir los precios mas adecuados de cada producto y servicio, determinar las formas de
distribucién y la promocion y difusion mds adecuada.

La empresa actualmente esta clara de a qué segmento estara dirigida, el cual actualmente

lo tenemos asumido como un segmento familiar para clase media baja, pero se requiere

de la realizacién de una encuesta para definirlo mejor, sobre todo en la parte geografica ya

gue en la actualidad se han aceptado trabajos de todo el distrito de Managua y el precio de
fotografia para eventos a fluctuado segun ubicacidén, hora, cantidad, entre otros detalles a

usar como regulador de precio; el alquiler de equipo tiene un precio mantenido desde el inicio
de su oferta, que varia de igual forma para todo el publico (en este caso el publico meta son
profesionales de la fotografia) segun la cantidad de tiempo de uso, en el caso de las tarjetas pop
up aun no han salido a la venta y se esta desarrollando la idea.

Actualmente la empresa realiza fotografias a dos escuelas en el distrito Ill de Managua, como
minimo se realizan fotos en nueve eventos en el afio:
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Centro Escolar Macedonia / Escuela La esperanza
Evento dia/mes Nunfro Cant. thos PO | Total fotos
de nifhos nifo
Foto del recuerdo a inicio de afio. Febrero 180/ 200 1/1 380
Dia de la madre. 29 de Mayo | 180/ 200 5/5 1900
Dia del nifio. 1 de Junio 180/ 200 5/5 1900
Dia del padre 23 de Junio | 180/ 200 3/3 1140
Dia de la hispanidad 12 de octubre | 180/ 200 5/5 1900
Foto recuerdo promocion Noviembre 60/ 80 4/4 560
Fiesta de fin de afio Diciembre 180/ 200 6/6 2280
Cena previa a promocion Diciembre 60 /80 6/6 840
Promocion Diciembre 60 /80 6/6 840
Total Anual 11,740
Total cérdobas C$410,900

En cada escuela tienen un promedio de 180 a 200 nifios, por cada evento se realizande 1a 7
fotos por nifo.

Entre noviembre y diciembre se realizan de 3 a 4 bodas o eventos de otra indole, cada una con
un costo de 100 a 200 délares, estas en diferentes puntos del distrito de Managua.

Se puede decir que todos los eventos indicados anteriormente son los trabajos que se realizan
en el afo sin incluir los eventos que no son recurrentes cada afio.

El alquiler del equipo se ha estado desarrollando en un promedio de cinco a dos veces por afio
con valores que van de 25 a 30 délares por hora en tiempos de una hora a tres dias.

Las tarjetas actualmente no estan en venta, son parte de un proyecto que estd en proceso y que
tiene un alto porcentaje de tener éxito en el mercado ya que es un producto completamente
nuevo, se hard un lanzamiento de 200 tarjetas en este primer afo.

La empresa basara su crecimiento en la capacidad adquirida, actualmente la empresa tiene
cubierto el 25 % de su capacidad y espera con cada afio ir subiendo la cantidad de clientes al
igual que la capacidad de adquisicién.

A mediano plazo:

Para tercer afio, la empresa ya deberia de ser parte del conocimiento publico y ya las tarjetas
debieron haber tenido una primera edicién vendida.

La empresa para el tercer afio tendra que tener la marca bien definida y tener un crecimiento de
eventos para escuelas de 6 institutos, se espera la empresa cada afio sea la encargada de cubrir
los eventos de dos nuevas escuelas, debera tener mas personal incluido y equipos actuales, ya
que los equipos como maximo cada cuatro aiflos deben cambiarse.

La empresa tendra que estar asistiendo a ferias y presentaciones de caracter audiovisual con el
fin de darse publicidad, los precios deberan estar actualizados basados en investigaciones de
mercado actuales y contemplando las posibles fuerzas y debilidades del momento, se tendra
gue tener un plan de contingencia ante cualquier situacion que suceda en el pais como podria

ser cambios politicos y tecnoldgicos.
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Debera tener puntos de venta establecidos o bien convenios con algunas librerias y tiendas de
souvenirs del pais para distribuir las tarjetas.

Se tendra que tener nuevas ofertas y nuevos estilos graficos de publicidad e ideas frescas tanto
para la fotografia como para el disefio de nuevas tarjetas pop up y estar evaluando la posibilidad
de sacar un nuevo producto al mercado.

Para el tercer afio se espera tener cuatro escuelas mas cubiertas para tener un total de seis
escuelas, cada afo la empresa debe tener un crecimiento de dos escuelas como minimo, este
crecimiento también se debe de realizar para las tarjetas, el cual nos da un total de 600 tarjetas
para el tercer afo y de seis a quince alquileres de equipo para el tercer afio, esto sin mencionar
los eventos aislados que no son continuos ni fijos, como son las bodas y demds eventos.

Largo plazo:

Lo que se busca es que a largo plazo la mercadotecnia realizada mantenga la empresa en el
mercado, que esté reconocida en Managua, conocer mas a nuestros clientes y que la publicidad
cause un gran impacto en el mercado dirigido, mantener nuestros precios entre los precios

mas competitivos del mercado y que la empresa, servicios y/o productos sean distribuidos en
los lugares de mejor y mas facil acceso. Estar participando en diferentes ferias del pais como
Nicaragua Disefa, entre otras.

A cinco afios se espera tener en proceso un producto mas o dos, los libros pop up para nifios
entre otro.

También a cinco afios la idea es ya haber actualizado los equipos y tener todos los equipos
necesarios y un espacio mas amplio para el desarrollo del trabajo.

Al quinto afo la empresa debera tener cubierta 10 escuelas en su cartera de clientes y estar
vendiendo un nimero de 1,000 tarjetas y tener un alcance de 10 a 30 alquileres. También haber
aumentado la cantidad de eventos aislados como bodas y demas.

Cada periodo se hard una nueva evaluacién para determinar el alcance real que se tuvo y para
determinar el nuevo alcance viendo fuerzas y debilidades que se poseen en el momento.

3.2 Investigacion del Mercado

Tamarfo del mercado

Fotografia:

e Edad: Todas las edades.

e Sexo: Indiferente.

e Estado civil: Indiferente.

e Ingreso mensual: No hay ingreso minimo pero de ser necesario establecerlo puede ser
salario minimo.

e Sector en donde operara la empresa: Sur occidente de Managua y sus alrededores.

é¢Cuantos son?
Clientes aparentes actuales.
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Centro Escolar Macedonia / Escuela La esperanza
Evento dia/mes Nun?fro de | Cant. thos Total fotos
nifos por nifio
Foto del recuerdo a inicio de afio. Febrero 180/ 200 1/1 380
Dia de la madre. 29 de Mayo 180/ 200 5/5 1900
Dia del nifio. 1 de Junio 180/ 200 5/5 1900
Dia del padre 23 de Junio 180/ 200 3/3 1140
Dia de la hispanidad 12 de octubre | 180/ 200 5/5 1900
Foto recuerdo promocion Noviembre 60/ 80 4/4 560
Fiesta de fin de afio Diciembre 180/ 200 6/6 2280
Cena previa a promocion Diciembre 60 /80 6/6 840
Promocion Diciembre 60 /80 6/6 840
Total Anual 11,740
Total cérdobas| C$410,900

Los clientes actuales que nos generan trabajos de forma constante son 380 clientes en las
escuelas sin mencionar los clientes que nos generan ganancias que son irregulares.

éDonde estan?
En diferentes puntos de Managua Sur occidental y alrededores, escuelas, empresas,
universidades pero sobre todo, educacién basica.

éQuiénes son?
Escuelas, empresas, personas particulares.

¢Como compran?
Por unidad, por sesidn de fotos, por evento.

Alquiler de equipo fotografico:

e Edad: 20 a mas, con cédula... Solo a fotégrafos y personas que trabajan en audiovisuales.
e Sexo: Indiferente.

e Estado civil: Indiferente.

[}

Ingreso mensual: No hay ingreso minimo pero de ser necesario establecerlo puede ser
salario minimo.
e Sector en donde operara la empresa: Cede en Managua, alquiler en Nicaragua.

éCuantos clientes son?
Actualmente se realizan de 2 a 5 alquileres al afo.

No se puede definir exactamente el nimero de clientes posibles, ya que la empresa se dirige
exclusivamente a los fotdgrafos y a las personas que trabajan los medios audiovisuales y
gue necesitan el entero equipos audiovisual o algin accesorio particular. Tampoco es dificil
determinar la zona de incidencia de mi empresa, la cual no se puede restringir solamente a
la zona sur occidental de Managua y seria mas apropiado extenderla a todo el Municipio de

Managua y su rededor.
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La empresa dispone de dos estudios completos y otros equipos individuales, considerando el
tiempo promedio de alquiler de tres dias, tiene una capacidad de 96 clientes cada afio, la idea
es conseguir alquilarlo esa cantidad de veces en el afio e ir incrementando.

éDonde estan?
En diferentes puntos del pais.

éQuiénes son?
Fotdgrafos profesionales, fotdgrafos principiantes, fotdgrafos independientes, personas que
trabajan en audiovisuales.

¢Como compran?
En este caso es alquiler, alquilan por hora o media hora o mas de una hora, usando su
documento de identificacion para alquilarlo.

Tarjetas Pop Up:

e Edad: 12 a mas.

e Sexo: Indiferente.

e Estado civil: Indiferente.

e Ingreso mensual: No hay ingreso minimo pero de ser necesario establecerlo puede ser

salario minimo.
e Sector en donde operara la empresa: Managua central, online.

¢Cuantos son?

Actualmente la empresa no distribuye las tarjetas, ya que estd en proceso de desarrollo y se
pretende iniciar con 200 tarjetas en el afio con el fin de probar la aceptacién en el mercado, una
vez se establezca bien el producto se pretende ir incrementando la produccién de las mismas.

Se espera que a corto plazo todas las tiendas donde se distribuird el producto consigan
venderlas a totalidad, se pretende venderlas en los puntos de venta mds populares de turismo y
librerias.

A mediano plazo o bien en tres afios se tiene como meta distribuir 600 tarjetas en el afio, dsea,
tres veces la cantidad del primer afio.

Y a los cincos afios vender un promedio de 1000 tarjetas al afio.

é¢Donde estan?
En librerias y tiendas de souvenir en diferentes puntos de Managua.

¢Quiénes son?
Turistas, jévenes, adolescentes, adultos.

¢Coémo compran?
Por unidad (una tarjeta), en fechas festivas y para recordatorios.
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Consumo aparente:

Fotografia

e Numero de clientes potenciales.
Basados en el Plan Nacional de Desarrollo Humano (PNDH) el cual se basa en informacion del
MINED y otras instituciones, nos muestra el siguiente cuadro:

Matriz Directa 2012-2016, Lineamientos Nacionales, Politicas, Ejes de trabajo, Indicadores y Metas.

Proyeccion de metas

Lineamientos Base

PoliticasEics Indicadores | - | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016
Ampliary ,

fortalecer la | Matriculaened. |, ) 1597 559(241,169 247 674 256,638 | 285,920 344,241
| i6n inicial preescolar

Matricula ened. | oo 1o/ (975 45| 902,790 |921,435| 924,098 | 925,500 | 937,218

Avanzar en la primaria
A —
batalla por el sexto|% apro_bacn?n ed. 86.4 92 92 925 93 935 94
grado primaria
Matricula en ed. | ¢, 7 | 495,102 504,541 |502,074| 504,148 | 505,648 | 507,685
Avanzar en la secundaria
. —
batalla por el % aprobacion | oo, | o5 | o 92 | 925 | 93 93
noveno grado secundaria

Segun el cuadro las cifras de clientes potenciales en 2016 son:

- Preescolar: 344,241
- Primaria: 937,218
- Secundaria: 507,685

Estas cantidades a nivel nacional y solo planteando escuelas, sin mencionar universidades y
otro tipo de eventos o situaciones para retratar. Partiendo de este punto no podemos definir

el crecimiento anual de nuestra empresa ya que estas cifras estar relacionadas a natalidad,
mortalidad, situacién econdmica, etc. pero nos sirve de referencia para ver nimeros de clientes
potenciales, esto sin delimitar nuestro mercado porque no se encontraron cifras actuales
exactas de la capital y menos de los distritos.

La empresa aungue se encuentra en el distrito tres no se limitara a este espacio, ya que los
eventos pueden venir de diferentes puntos y la solicitud de fotos.

e Consumo probable:

Basados en lo observado y en las encuestas se puede decir que el consumo es de 1 a 6 fotos con
tendencia a llegar a 10 fotos por cliente.

e Demanda potencial

Proyeccion del crecimiento promedio del mercado en el corto, mediano y largo plazo.
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La proyeccion se realizara basada en el crecimiento que la empresa quiere tener basada en sus
capacidades y no en el mercado ya que el mercado no varia mucho afio con afio y no es posible
basarnos en ello.

Eventos Anho1l | Aho2 | Aho3 | Aho4 | Aiho 5
Cant. en numeros de escuela 2 4 6 8 10
Cant.en % 100% | 100% 50% |33.37%| 25%
Cant. en nimeros de eventos varios 4 8 10 12 14
Cant.en % 100% | 100% 50% |[33.37%| 25%

e Participacion de la competencia en el mercado.

— Principales competidores.

En fotografia hay fotografias de diferentes tipos, de eventos, corporativos, de producto entre
otras, por ahora la empresa se ha desarrollado en todas pero sobre todo en bodas y escuelas y
considerando que nuestro mercado es clase media baja, los principales competidores vendrian
a ser los fotégrafo independientes que ofrecen su servicios de lugar en lugar de forma personal,
no los fotégrafos con paginas web o con reconocimiento nacional como pueden ser el equipo
Gaitan o Bendafa y Bendafia, entre otros.

— Area geogréfica que cubren dichos competidores.

Estos competidores regularmente estan distribuidos en toda Managua, ellos andan buscando
eventos y se informan a través de la misma poblacién de los lugares a donde pueden ir, a
diferencia de mi empresa que regularmente se comunica y es contratada con previo aviso.

— Sus principales ventajas competitivas.
Tienen precios mas bajos y abarcan mas lugares dados a la forma de trabajo.

Consumo aparente:

Alquiler de equipos

¢ Numero de clientes potenciales.

El alquiler de equipo no puedo darle una cifra aproximada dado que no se encuentran datos
de cuantos fotégrafos hay en Managua o el pais como tal, todos los fotégrafos desde el menos

experimentado hasta el mas profesional, incluyendo a personas que trabajan en audiovisuales
son clientes potenciales.

e Consumo probable.
De una hora a 4 dias.
e Demanda potencial.

Proyeccion del crecimiento promedio del mercado en el corto, mediano y largo plazo.
La proyeccion de la demanda potencial la basaremos en la capacidad actual de la empresa y la
cantidad de alquileres que se han tenido en el afio, lo que la empresa pretende es aumentar el
numero de alquileres que se han realizado actualmente.
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Alquileres Anol | Aho2 | Aho3 | Aho4 | Aho5
Cant. en numeros 24 48 72 98 122
Cant.en % 100% 100% 50% 33.37% 25%

e Participacion de la competencia en el mercado.

— Principales competidores.

Actualmente no hay una competencia en el mercado, una que se sepa a nivel de venderse en
el mercado como, de ahi existen quienes lo tienen y se lo alquilan o prestan a otros fotdgrafos
amigos personales de ellos.

— Area geografica que cubren dichos competidores.

Es indeterminado, por lo que averigiié de esta persona que alquila equipos como los que tengo
yo, estd orientado igual para todos los fotdgrafos que hay en Nicaragua, sin ningln tipo de
distingo.

— Sus principales ventajas competitivas.
Tiene mas equipos en alquiler.

Consumo aparente:
Tarjetas Pop up
¢ Numero de clientes potenciales.

Basados en el Plan Nacional de Desarrollo Humano (PNDH) el cual se basa en informacion del
INTUR y otras instituciones, nos muestra el siguiente cuadro:

Matriz Directa 2012-2016, Lineamientos Nacionales, Politicas, Ejes de trabajo,
Indicadores y Metas.

Proyeccion de metas
Lineamientos Base
e . Indicadores 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Politicas/Ejes 2007
No. de turistas
_ Extranjeros | 1,060,031{1,179,581| 1,283524 |1,392,624|1,510,997(1,639,431
Turismo que visita el
pais
No. de turistas
Nacionales |~ 1,156,347|1,414,310|1,541,748(1,711,340|1,916,701(2,146,705

En 2014 llegaron 432,602 turistas al Aeropuerto de Managua, en este afio incremento el
8.2% con respecto al 2013. El cual vendria a ser el nUmero mas cercano a nuestros clientes
potenciales en principio y con el tiempo la empresa espera poder cubrir el mercado a nivel
nacional.

e Consumo probable.

De una a dos tarjetas por persona.
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e Demanda potencial

Proyeccion del crecimiento promedio del mercado en el corto, mediano y largo plazo.
La proyeccion de la demanda potencial la basaremos en la capacidad de la empresa, basados en
las ventas y aceptacion del mercado.

Alquileres Ahol | Aho2 | Ailo3 | Afho4 | Aho5
Cant. en nimeros 200 400 600 800 1000
Cant.en % 100% 100% 50% 33.37% 25%

e Participacion de la competencia en el mercado.

— Principales competidores.

Competencia directa por como es el producto no hay actualmente en existencia dado que
el estilo es totalmente nuevo e innovador pero se pueden mencionar como competencia las
tarjetas wallmart y las tarjetas artesanales.

— Area geografica que cubren dichos competidores.
Todo el pais.

— Sus principales ventajas competitivas.

Capacidad para cubrir todo el mercado y el costo bajo porque es una produccién masiva ya que
es una empresa internacional, eso en el caso de walmart y otras transnacionales y en el caso de
las tarjetas artesanales, el costo es mas bajo.

Los siguientes puntos a tocar aplican para los dos servicios y el producto a desarrollar.
Actividades que se deben realizar:

— Desarrollar la entrada del nuevo producto al mercado.

Se transmite de persona en persona de forma personal y posteriormente se regalaron muestras
de trabajo y se compartieron muestras a través de paginas sociales como facebook, también se
ofrecid a través de volantes y tarjetas de presentacion. Se realizé promocidn y descuento segln
el paquete y tiempo.

— Ofrecer innovaciones periddicas.

La innovacién que se ha podido ofrecer es a nivel de intervencion en la fotografia, un toque de
creatividad en la edicidon de las fotos y a la hora de tomar las fotos ideas diferentes. Esto varia de
acuerdo al temay cliente.

— Desarrollar nuevos productos.
Se prevé desarrollar nuevos estilos y disefios, nuevas formas de entrega (de empaque), nuevos
disefios, entre otras cosas que surgirdn conforme va pasando el tiempo.

— Campaias promocionales y de publicidad.
Se realizaran campafias promocionales via internet, correos masivos y de forma personal,

entrega de tarjetas de presentacién y muestra de portafolio.

Descuento por paquete y tiempo requerido.
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Presentaciones en ferias entre otras.

3.3 Estudio de Mercado

Para desarrollar esta parte se realizaran encuestas con el fin de conocer a nuestros clientes
finales y sus preferencias con respecto al servicio y producto, precios que esta dispuesto a
pagar, en qué lugares le gustaria poder conseguir nuestro producto o servicio y formas en que le
gustaria le hiciéramos llegar la oferta.

La entrevista se realizara de forma personal durante el evento, alquiler o entrega de producto,
las entrevistas la realizara una sola persona ya que cada uno de los servicios y el producto se
venden en diferente tiempo.

Fotografia

La encuesta fue realizada a 10 personas:

1 10 usan fotos.

7 usan en festivos y cumpleafios.
2  2eneventos.
1 en productos.

7 las prefieren impresas.
3 2las prefieren en digital.
1 las prefieren impresa y digital.

6 en espacios abiertos.
4 en estudio fotografico.

9 usan de 1 a 10 fotos.
1 de 10 a mas fotos.

7 pagarian C$35 por cada foto impresa.
3 pagarian mas.

8 pagarian C$50 por cada foto digital.
2 pagarian mas.

5 les gustaria enterarse por redes sociales.
5 por volante.

6 10 le gustaria contactarnos por teléfono.

R R e 91 B 8 2 5 5 10 73 % 7 les gustaria el producto en vivienda.
3 retirarlo en la empresa.

Conclusiones

Con la investigacion realizada se puede concluir que todos requieren de fotos en diferentes
momentos, en eventos, cumpleafios, dias festivos y fotos de productos, por lo cual se puede
decir que se tiene la oportunidad de ampliar los servicios en otras areas, también podemos ver
que hay disponibilidad de pagar de C$35 cérdobas a mas.

Con los datos que obtuvimos se plantearon los precios, formas de distribucion y de difusion.
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Alquiler de equipos
La encuesta fue realizada a 10 fotografos:

8 —
7
6 1 7 usan equipo para tomar fotos.
2 5 usan diario.
5 2 usan al mes.
5 usan luces fijas. 2 otros tipos de equipo.
4 3 5fondos.
5 rebotadores.
3 4 7 estan dispuestos a dar copia de su documento de identidad.
5 7 quieren enterarse por redes sociales (internet).
2
. 4 quieren reservar por teléfono.
1 3 quieren reservar por correo.
; 3 quieren recibir el equipo en donde lo soliciten.
4 quieren retirar el equipo en la empresa.
0
7 AN 5 5052 7 F 4 3 3 4
1 2 3 4 5 6 7
Conclusiones

Podemos observar que de diez fotdgrafos siete usaran nuestros servicios y que el equipo
comprado para alquilar es el mds buscado, a través de los datos recogidos se terminé el precio,
forma de entrega y de difusién, esto detallado mas adelante en este capitulo.

Tarjetas Pop up
La encuesta fue realizada a 10 tiendas diferentes de las cuales:

10
8
1 8respondieron una cantidad elevada de clientes que transitan al dia.
2 10 si venden tarjetas con temas de fechas especiales y otros productos de esta
6 misma linea.
3

7 respondieron que la frecuencia de la compra era regular.
4 10 respondieron que todo el afio.

5 8respondieron que estan dispuestas a pagar de 30 cérdobas a mas.

6 10 respondieron que si venden tarjetas con estilo Pop up.

7  10respondieron que les gustaria el servicio fuese delivery y venta online.
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Conclusiones

Con esta encuesta se concluye que el producto es muy bien aceptado en el mercado y es
factible en precio ya que estan dispuestos a pagar mas de 30 cérdobas, a través de los datos
recogidos se termind el precio, forma de entrega y de difusion, esto detallado mas adelante en
este capitulo.

3.4 Distribucion y Puntos de Venta
Fotografia:

Punto de venta: Contratacion previa via telefénica o por correo.

Producto Cliente Final

Alquiler de equipos:
Punto de venta: Reservacion por via telefénica o correo, retiro en la empresa.

Producto Cliente Final

Tarjetas Pop Up:
Punto de venta: En librerias y tiendas de souvenir.

Producto Mayorista Cliente final

3.5 Promocion del Producto o Servicio

Fotografia:

- Pagina web.

- Paginas en portales como facebook.
- Correos con muestras de trabajo.

- Tarjetas de presentacion.

- Empaque.

Alquiler de Equipos:

- Pagina web.

- Paginas en portales como facebook.

- Correos con muestras del equipo en existencia.
- Tarjetas de presentacion.

Tarjetas Pop up:

- Pdgina web.

- Pdginas en portales como facebook.
- Correos con muestras de trabajo.

- Tarjetas de presentacion.

- Presentacion en fisico.

- Afiches.
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3.6 Fijacion y Politicas de Precio

Fotografia:

Se determinard basado en la disposicion del publico y gastos de impresion, transporte,
empaque y depreciacion del equipo, el costo variara basado en que equipo se usard y lugar al
que se tendra que ir, por gastos de transporte y también se determinara un precio basado en lo
competitivo del mercado.

El costo de las fotos para escuela, es un costo que ya estd establecido en:
4x6 pulg. US0.92 délar por fotos
6x8 pulg. US1.288 délares por fotos

8x10 pulg. C$2.208 ddlares por fotos

Ya que los costos de impresidn, transporte y demas lo permiten y también esta basado por la
capacidad del cliente final el cual determind basado en encuesta que no esta dispuesto a pagar
arriba de este costo.

Alquiler de equipos:

El costo del alquiler de equipo sera de US20 a US30 por hora, esto basado en el costo del
equipo y de envio, mas el estudio de la competencia, el cual tiene precios similares y la
capacidad del cliente de pagar este valor basado en la encuesta.

Este precio podria bajar de acuerdo a la cantidad de horas a ser alquilado, mas el depésito por
cualquier tipo de dafio que pudiera sufrir dicho equipo.

También podrd variar su costo dependiendo de qué equipo es el que solicitan alquilar ya que no
todos tienen el mismo valor.

Tarjetas Pop Up:

Como ya se habia determinado el costo final de |a tarjeta sera de US2 dolares, este precio se
determind basado en las encuestas y en costos de elaboracion, este costo serd menor para el
mayorista para poder darlo a este costo.

Hay que considerar que serdn troqueles sencillos y de reuso el cual nos permite tener un costo
bajo de produccion.

A continuacién presentamos la estimacion con los precios por afios sin IVA incluido. Finalmente,
se estima para el presente aflo un crecimiento econdmico entre 4.5y 5% y una inflacion entre
6.0y 7.0%, en dependencia de factores internos y externos como condiciones climaticas,
crecimiento de los principales socios comerciales, precios de las materias primas, entre otros.

(Fuente BCN)

Tomaremos en cuenta los costd de los productos principales a vender y basado en
6.5% de inflacion dado que es entre 6.0 y 7.0%:

Fotos 6x8 pulg U$1.288 en cérdobas C$ 20
Alquiler de US 20 la hora en cérdobas CS$ 543.394
Tarjetas US 2 en cordobas C$ 54.3394
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PROYECCION DE PRECIOS BASADOS EN EL INCREMENTO DE LA INFLACION NACIONAL
(PRECIO SIN IVA)

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Anho 4 Anho 5
US 1.288 Us 1.37172 US 1.4608818 US 1.5558391 US 1.6569686
us 20 us 21.3 US 22.6845 US 24.158992 US 25.729326
us?2 us 2.13 US 2.26845 US 2.4158992 US 2.5729326

3.7 Plan de Introduccion al Mercado

Fotografia:

- Oferta personalizada del servicio y en sitios web.
- Descuentos por paquete.

- Muestra del trabajo.

- Regalos de una foto extra.

- Volantes digitales.

- Tarjetas de presentacion.

AIqu|Ier de equipo:
Oferta personalizada del servicio y en sitios web.
- Descuentos por tiempo de alquiler.
- Volantes digitales.
- Tarjetas de presentacion.

Tarjetas Pop up:
Oferta personalizada del producto y en sitios web.
- Afiches.
- Volantes digitales.
- Tarjetas de presentacion.
- Descuentos.
- Etigueta en el producto.

Costos de impresidn y cantidades totales de toda la publicidad impresa a utilizar al cabo de un
ano.

800 tarjetas de presentacion, full color, una cara, opalina............. CS2 por tarjeta al afio.
500 afiches, sulfito, full COION.......ouuiviiiiee e CS 30 por afiche al afio.
200 Etiqueta del producto, full color, calcomania.......ccceeeeueenenneee. CS2 por etiqueta por afio.

Presupuesto de publicidad proyectado a 5 ailos en dolares

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Tarjetas de presentacion US$58.88 | 62.7072 | 66.783168 |71.124073 | 75.747137
Afiches US 552 587.88 626.0922 | 666.78819 | 710.12942
Etiquetas US14.72 | 15.6768 | 16.695792 | 17.781018 | 18.936784

Los demas recursos para publicidad son gratuitas en internet y caben en los costos variables,

como es el internet, luz, etc.
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Ver disefio de los elementos a usar en la publicidad en el Manual de Imagen.

3.8 Riesgos y Oportunidades del Mercado

Fotografia:
Riesgos:

- Teléfonos con camaras accesibles a todo el publico.
- Porcentaje alto de personas trabajando en fotografia.
- Elevacién del costo de impresién.

Oportunidades:

- Mercado amplio.

- Costo de impresién actual bajo.

- Conocimientos de retoque y edicion de imagen que otros competidores no manejan.

- Siempre hay razones para querer fotos.

- Equipo accesible basado en las oportunidades que se tiene por la distribucién geografica
familiar.

Alquiler de equipos:
Riesgos:

- Que el equipo para fotografia se vuelva mas accesible para los fotdgrafos.
- Que comprarlos tenga menor costo que alquilarlos.

Oportunidades:

- Actualmente comprar el equipo es caro por impuestos de aduana.
- Solo hay un competidor aparente.

- Tengo relacion con personas del medio.

- Comprar el equipo en el pais implica pagar mas del doble.

Tarjetas Pop Up:
Riesgos:

- Que el producto no sea del interés del publico meta dado que es un producto nuevo.

- Que el precio no sea accesible al publico o bien que no guste.

- Que alguna otra empresa desarrolle un producto parecido al que estamos desarrollando y
pueda votar las ventas.

Oportunidades:

- Es un producto totalmente nuevo e innovador, listo para introducir al mercado.

- Lafalta de productos con identidad nacional dentro de lo que son tarjetas con temas.

- Es un producto facil de cargar y facil de enviar por correo con motivo de regalar un detalle a
un ser querido.

- Hay muchas fechas para celebrar y ferias culturales.

3.9 Sistema y Plan de Ventas

Fotografia:
Punto de venta: Contratacidn previa via telefénica o por correo.

Producto Cliente Final
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Alquiler de equipos:
Punto de venta: Reservacion por via telefénica o correo, retiro en la empresa.

Producto Cliente Final

Tarjetas Pop Up:
Punto de venta: En librerias y tiendas de souvenir.

Producto Mayorista Cliente final
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CAPITULO IV. PRODUCCION

Introduccion

Las areas de actividad estan en relacién directa con las funciones basicas que realiza la
empresa con el fin de lograr sus objetivos, dichas areas comprenden actividades, funciones y
labores entre las cuales una de las mds importantes es la produccién ya que es el proceso de
transformacion social de la naturaleza, mediante el trabajo y el capital.

Conoceremos nuestro producto y servicios, sus cualidades y caracteristicas, procesos

de desarrollo, produccién paso a paso. También se conocera la tecnologia a utilizar y las
caracteristicas de la misma, al igual que las instalaciones en donde este se llevara a cabo el
proceso de produccién y en qué areas estara ubicada cada una de las cosas a utilizar.

Como parte importante se conocerd la materia prima o bien material a utilizar para llevar a cabo
el producto, el manejo del inventario de los materiales y equipos y la mano de obra a utilizar
para realizar el producto y los servicios a ofrecer.

Dentro de este capitulo también se hablara de los métodos que se utilizaran para las mejoras
continuas del producto y servicios.

Formas de seleccion de proveedores y cotizacidn a través de los diferentes criterios planteados.
A continuacién se analizard un poco mas esta drea para lograr una comprensioén integral y

para poder introducir al lector en el conocimiento de las funciones de produccidn en nuestra
empresa.

4.1 Objetivos del area de produccion.

Para determinar los plazos que tendra la empresa a corto, mediano y largo plazo, debo tener
en cuenta el drea de la cual se esta hablando; asi por ejemplo para esta area necesito tener dos
términos claros.

Produccion:

Es el proceso de transformacion social de la naturaleza, mediante el trabajo y el capital, en
objetos con valor de uso y de cambio. Para su buen funcionamiento debera tener en cuenta las
exigencias del consumo, ya que, si la demanda de clientes es excesiva puede originar una crisis
de sobreproduccidn, y si es insuficiente carencia por defecto.

Producto:
Resultado final de un proceso de produccién.

Tipos de bienes:
e Consumo
® [ndustriales

Servicios:

e Comerciales
e Profesionales
e Educativos

Corto Plazo:

En el primer afio se estima atender a por lo menos 1,000 personas; el producto final son fotos
impresas o en disco, esto no se puede determinar cémo impresion previa, se da de acuerdo
al pedido y el proceso de produccion la realiza la persona que toma la foto y la impresion una
empresa subcontratada.
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El alquiler de equipos para fotografia por lo menos de 50 a 70 alquileres (clientes), recordemos
que no todos usan este tipo de equipos; con el alquiler de equipos no hay proceso de
produccion ya que son equipos que se compran hechos y se ponen en alquiler.

Con las tarjetas el primer afio al menos 200 tarjetas (200 clientes), en este caso hay un proceso
de produccidn, de creatividad, toma de fotos tanto en estudio como fuera, un proceso de
disefio y un proceso de realizacidn el cual sera con empresa subcontratada, la empresa en
ningun momento buscard comprar maquinas para imprenta, ya que el plan es desarrollar ideas
creativas en esta area, ofrecerlas y venderlas, funcionar como un estudio creativo y no como
una imprenta.

Mediano Plazo:

Al tercer afio se estima atender a por lo menos 3,000 incluyendo las primeras mil del primer
afio. El producto final son fotos impresas o en disco, esto no se puede determinar como
impresion previa, se da de acuerdo al pedido y el proceso de produccidn la realiza la persona
qgue toma la foto y la impresién una empresa subcontratada.

El alquiler de equipos fotograficos por lo menos de 70 a 80 alquileres (clientes), recordemos que
no todos usan este tipo de equipos; con el alquiler de equipos no hay proceso de produccién ya
gue son equipos que se compran hechos y se ponen en alquiler.

Con las tarjetas el primer afio al menos 400 tarjetas (400 clientes), en este caso hay un proceso
de produccidn, de creatividad, toma de fotos tanto en estudio como fuera, un proceso de
disefio y un proceso de realizacién el cual sera con empresa subcontratada, la empresa en
ningun momento buscard comprar maquinas para imprenta, ya que el plan es desarrollar ideas
creativas en esta area, ofrecerlas y venderlas, funcionar como un estudio creativo y no como
una imprenta.

Largo Plazo:

Al quinto afio se estima atender a por lo menos 5,000 incluyendo las primeras 3,000 de los tres
anos anteriores. El producto final son fotos impresas o en disco, esto no se puede determinar
como impresion previa, se da de acuerdo al pedido y el proceso de produccidén la realiza la
persona que toma la foto y la impresidon una empresa subcontratada.

El alquiler de equipos fotograficos por lo menos de 80 a 90 alquileres (clientes), recordemos que
no todos usan este tipo de equipos; con el alquiler de equipos no hay proceso de produccién ya
que son equipos que se compran hechos y se ponen en alquiler.

Con las tarjetas el primer afio al menos 600 tarjetas (600 clientes), en este caso hay un proceso
de produccidn, de creatividad, toma de fotos tanto en estudio como fuera, un proceso de
disefio y un proceso de realizacidn el cual sera con empresa subcontratada, la empresa en
ningun momento buscara comprar maquinas para imprenta, ya que el plan es desarrollar ideas
creativas en esta area, ofrecerlas y venderlas, funcionar como un estudio creativo y no como
una imprenta.

Considerando todo lo anterior descrito nos enfocaremos en el proceso de producciény el
producto final de las tarjetas, ya que es el que tiene un desarrollo alto de produccion.
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4.2 Especificaciones del producto.

Fotografia:

- Dimensiones.
Indeterminada, eso va en dependencia de la necesidad del cliente.

- Colores.
Full Color o blanco y negro, eso lo determina el cliente.

- Materiales.
Papel fotografico ya sea brillante o mate, eso lo determina el cliente.

- Otros.
Retoque fotografico y/o montaje de solicitarlo en cliente.

Especificaciones del producto:

- Creativo

- Fotografia personalizada

- Retoque fotografico.

- Facil de usar.

- De calidad.

- Equipos de calidad para la realizacién de la foto.

Alquiler de Equipos:

El alquiler de equipos no es un producto que deve ser producido, pero queremos dejar en claro,
gue el equipo que se alquilara no sera el mismo para uso y realizacién del servicio de fotografia,
por lo tanto no tendremos ningun imprevisto con los horarios de alquiler ni de tomas de fotos.

Tarjetas Pop up:

— Dimensiones.

11”x8.5” pulgadas abierta.
5.5”x8.5” pulgadas cerrada.

— Colores.
Full color.

— Materiales.
Sulfito.

— Otros.
Troquelada.
3D.

Especificaciones del producto:

- Creativo

- Fotografia propia.

- Disefio original.

- Facil de usar.

- Con arquitectura de papel estudiado.

- De calidad.

- Conidentidad cultural Nicaragliense.

- Frases, dichos, rimas, modismo, jergas y coplas nacionales.




4.3 Descripcion del proceso de produccion.

Fotografia:

- Sesion de fotos.

- Seleccioén.

- Retoque de fotos o edicion.

- Impresién en centro de impresiones.
- Retiro, control de calidad y empaque.
- Entrega al cliente.

Tarjetas Pop up:

- Investigacion del tema a desarrollar.

- Toma de fotografia.

- Realizacién del disefio.

- Definir el disefio final.

- Empacary llevar a imprenta.

- Enimprenta verificar que todo esté correcto.
- Laimprenta imprime y troquela las partes.

- Se arman las tarjetas.

- Serevisa el producto entregado por imprenta.
- Se empaca.

- Selleva al cliente final.

4.4 Diagrama del flujo del proceso.

Fotografia:
Operacién--Transporte------ Operacion------ Inspeccion----Transporte------- Retraso----Transporte

:[>O > >

Tarjetas Pop up:
Operacidn---Transporte---Operacién---Inspeccidon---Transporte---Almacena---Retraso-Transporte

=0

4.5 Caracteristicas de la tecnologia.

La tecnologia a utilizar dentro de la empresa sera a continuacién descrita, cabe mencionar que
esta tecnologia es la que nosotros usaremos dentro de la empresa, no en imprenta, dado que es
un equipo del cual no conocemos mucho.




La tecnologia que se tiene para el desarrollo del producto es:

TECNOLOGIA
CANTIDAD ACTIVOS PROPOSITO P. UNITARIO [TOTAL PROVEEDOR
1 Computadora laptop DEIl [Editar, disefiar [U$320 Us320 Amazon
1 Kit Camara CANON T3i, [Tomar fotos US900 US900 Amazon
con lente basico, dos
baterias, un cargador,
tres memorias SD,
tripode, bolso
1 Lente zoom CANON EF-S [toma de fotos a|u$S100 UsS100 Amazon
55-200 mm IS 1l distacia
1 estudio Dos luces fijas blancas Para tomar UsS130 UsS130 Amazon
de 200w, con sombrillas [fotos con luces
blancas y sus respectivos ffijas
tripodes, 3 fondos:
negro, blanco y verde.
1 estudio LimoStudio Photography |Para tomar UsS 300 US300 [Amazon
700 Watt Photo Studio [fotos con
Monolight Flash Lighting [disparador
Kit - 2 Studio Flash/
Strobe, 10’ x 10’ Black &
White & Green Muslin
Backdrops and Carry
Case, AGG713.
1 Deluxe LED Video Light |Para hacer us80 us80 Amazon
+ Mini Zoom Shotgun video

Microphone w/Mount +
Video Stabilizer Kit For
Canon Digital EOS Rebel
EOS-M, T5i T4i T3i, 1D

C, 60D 70D 6D, 1D X, 5D
Mark 2, 5D Mark 3, 7D,
7D Mark Il DSLR Includes
Stabilizing Handle +
Microphone + LED Light
Kit.




1 Fotodiox 5-in-1 42” Para rebotar [US35 US35 Amazon

Premium-Grade la luz al
Professional Collapsible [hacer fotos
Disc Reflector. en interior o
exterior
1 Flash con control y tres  |Para tomar US250 Us250 Amazon
luces lets fijas para fotos

adaptar a la cdmara

1 Celular Samsung para US175 Us175 Tienda
comunicarse movistar
Nicaragua
1 Escritorio para poner Us100 Us100 Curacao
computadora y
documentos
1 Memoria usb de 2 GB  |para trasladar [US10 Uus10 Sebasa
informacion
TOTAL US2,400

Todo el equipo anterior seleccionado basado en las necesidades que se requieren para la
elaboracion del producto y los costos y considerando las marcas mas fuertes del mercado como
lo es CANON y DELL, DELL elegida por su capacidad de tolerancia a las altas temperaturas del
clima nacional.

Como veran todo el equipo es portatil con el fin de poder trasladarnos a cualquier parte para
desempeiiar bien nuestro trabajo, no es un requisito obligatorio una sitio de operaciones
dado que la empresa no es imprenta sino una empresa de servicio y por el producto, un studio
creativo.

Es una tecnologia facil de adquirir y usar, en nuestro caso la facilidad de adquisicidén a bajo

costo es por parentesco sanguineo distribuido en diferentes paises incluyendo japoén (la cuna

de la tecnologia) en donde adquirir las cosas es incluso mas econdmico y pueden traerlo sin
problema. En este sentido el Unico inconveniente que se tiene es el tiempo que se requiere para
traerlo pero eso se resuelve comprando todo lo necesario en corto tiempo y asi no se requiere
estar comprando de manera continua por lo menos en los proximos tres afos.

También hay que tomar en cuenta que en el pais también se puede adquirir pero no podemos
desviarnos de la premisa de brindar servicios a bajo costo y al comprarlos aqui el servicio
aumenta dado que los costos de adquisicién de equipo también aumentan.

Determinacidn de cargos por depreciacidn segun la ley de equidad fiscal

En el reglamento de la ley fiscal, se establecen las cuotas anuales a deducir de la renta bruta
como gasto por depreciacion, entre las cuales tenemos:



EQUIPOS DE COMPUTACION Y COMUNICACION

COSTO INST. TOTAL VIDA UTIL % DE DEPRECIACION| DEPREC. ANUAL
US$2,300 2 afios 50% 575

MOBILIARIOS Y EQUIPOS DE OFICINA

COSTO INST. TOTAL VIDA UTIL % DE DEPRECIACION| DEPREC. ANUAL
US 100 5 afios 20% 16

4.6 Equipo e instalaciones.

Fotografia:

- Toma de fotografia: Camara, luces, memorias, flash y rebotador, todo esto segun las
circunstancias o el tipo de foto a tomar.

- Seleccion de fotos: Computadora, memoria, programas instalados en la computadora para
edicion.

- Edicidon de fotos (retoque, montajes, colocacion de texto y otros): Computadora,
programas de edicion y disefio (adobe CS6), internet para buscar vectores, fondos y otros
elementos a usar.

- Empaque de fotos a imprimir: Computadora, programas de edicion y disefio (adobe CS6),
memoria para trasladar a centro de impresiones.

Tarjetas Pop up:
- Toma de fotografia a usar en tarjeta: se requiere camara, luces, memorias, flash y
rebotador, todo esto segun las circunstancias o el tipo de foto a tomar.

- Seleccion de fotos: Computadora, memoria, programas instalados en la computadora para
edicioén.

- Edicidon de fotos (retoque, montajes, colocacion de texto y otros): Computadora,
programas de edicion y disefio (adobe CS6), internet para buscar vectores, fondos y otros
elementos a usar.

- Diseio de tarjeta: Computadora, programas de edicion y disefio (adobe CS6), internet para
buscar vectores, fondos y otros elementos a usar.

- Empaque de arte a imprimir: Computadora, programas de edicion y disefio (adobe CS6),
memoria para trasladar a centro de impresiones.

Todos estos elementos son los usados por la empresa para la elaboracién de nuestros productos
y no requieren mayor esfuerzo de instalacién ni de personal técnico para instalarlos a menos que
se requiere de mantenimientos, el cual se realiza cada cierta cantidad de meses, por lo demas lo
puede realizar una sola persona, el mantenimiento de la computadora se realizara cada 4 mesesy
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tiene un costo de US30, el gasto de la luz mensual con un uso regular de los equipos es de U$5.52,
el gasto de agua para lavar los fondos y bolsos es de US4 cordobas mensuales, internet U$22.08,
teléfono US25.

GASTOS DE SERVICIOS BASICO PROYECTADOS A 5 ANOS
Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Aho 5
x)ar:z':;";fr';m U$7.5 | 7.9875 |8.5066875| 15.006687 | 15.982121
Agua us 4 4.26 45369 | 4.8317985 | 5.1458654
Energia Eléctrica US$S5.52 | 5.8788 | 6.260922 | 6.6678819 7.1012942
Internet US$ 22.08 | 23.5152 | 25.043688 | 26.671527 | 28.4051276
Teléfono US$25 | 26.625 |28.355625| 30.19874 | 32.161658
Total Mensual US64.1 | 68.2665 |72.703822| 83.376633 | 88.796065
Total Anual US$ 769.2 | 819.198 | 872.44586 | 10005195 | 1065.5527

Con lo que respecta al resto del proceso, dsea, la impresidn, es un proceso que realiza la empresa
subcontratada, en ese aspecto no podemos dar mayor especificacion de dicho proceso. Transporte
varios C$400 al mes.

Para dejar claro, los equipos no requieren de estar constantemente instalados, solo cuando hay
la necesidad de uso, lo cual es importante destacar, ya que los gastos por instalaciéon son por
tiempos esporddicos y no continuos y el espacio de instalacién puede ser modificado de acuerdo
a las necesidades que se presenten.

La materia prima requerida es todo el material que utilizara la imprenta para realizar las
impresiones del producto, asi que por consiguiente nuestra materia prima vendrian a ser nuestros
proveedores y los elementos que usaremos en la realizacion de fotos y diseifio como es el uso de
papel resma para dos meses C$ 139.69, caja de lapices para 3 meses C$30, tres borradores CS15
para tres meses, cargadores (incluido en costo del kit de camara), productos de limpieza al mes
y conserjeria C$2,500, al mes, tres veces por semana, CD’s (precio incluido en gasto de materia
prima), sobres para entrega (precio incluido en gasto de materia prima).

GASTOS DE UTENSILIOS DE OFICINA Y OTROS

Ano 1 Anho 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Transporte  |US 14.72 15.6768 16.695792  [17.781018  |18.936784
E:Zr:la de s 2576 ). 74344 29217636  [3.1116782  [3.3139372
Caja de US 0.368 0.39192 04173948  [0.4445254  [0.4734195
|dpices
Borradores  |US 0.184 0.19596 02086974  [0.2222627  [0.2367097
Limpieza Us 92 97.98 104.3487 111.13136  [118.35489
Total mes  |U$ 109.848 [116.98812  [124.59234  [132.69079  |141.31573
Total anual  |US 1318.176 [1403.8574  |1495.108 1592.2894  [1695.7887
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4.7 Materia Prima.

Fotografia:

Las fotografias tienen como Unico proveedor actual a Best Photo, el cual nos brinda precio de
profesionales, el cual nos permite dar un precio accesible y competitivo, dando las fotos con
valores variados en dependencia del tamafio:

4x6: CS3

6x8: CS6

y asi sucesivamente.

Los CD y DVDy los sobres para entregar las fotos ya sea impresa o en disco se compran en
libreria Gonper a costos bajos y por cantidades superiores a 10 unidades. Los CD y DVD con un
costo no mayor a C$20 cérdobas y los sobres con valor de C$1.5 cordobas el pequefio, C$1.426
cérdoba el sobre manila mediano (7”x 10”) y el sobre grande (10”x 13”) a C$2.605 .

El volumen de compra no es un nimero determinado ya que no se puede estimar en cifras
reales el consumo anual, pero si se puede decir un nimero estimado de compra anual ya que
no es un producto perecedero y se puede almacenar, aunque actualmente se compran de
acuerdo a la contratacién previa del servicio, asi que se puede decir que por mes se pueden
comprar paquetes de 10 bolsas grandes de papel y 10 pequefiias para discos, 10 discos, 10 CD,
10 etiquetas, y las fotos es indeterminado el nimero de impresién recordemos que eso varia de
acuerdo a la solicitud del cliente.

Tarjetas Pop up:

Se imprimiran con imprenta Kared, S.A. ya que es la imprenta que nos dio un mejor costo y
calidad de impresion, con un costo por tarjeta de 30 cérdobas, el promedio a imprimir por 6
meses son de 100 tarjetas ya que en el primer afio se proyecté vender 200 tarjetas, recordemos
gue es un producto nuevo y en el primer afio serd introduccion al mercado. Las bolsas serdn
plasticas con un costo no mayor a CS1 cérdoba, esta se compraran por paquetes de 25 ya que
no venden cifras menores a esa cantidad.

Todos nuestros proveedores se encuentran en los alrededores de nuestra empresa, el Unico es
best foto que se encuentra en metrocentro, son eficientes, rapidos y de alta calidad.

4.8 Capacidad instalada.

En este caso mds que la produccién de impresidn de las fotos y las tarjetas pienso que lo mejor
es hablar de la capacidad instalada para hacer sesiones de fotos en el estudio y fuera, solo se
puede tomar una sesion de fotos a la vez y en los eventos se requiere de una semana posterior
al evento para realizar la edicion y retoque fotografico.

La capacidad instalada es una computadora y dos estudios, uno para video y uno para
fotografia, el mismo que se usara para la realizacion digital de las tarjetas, previa a la impresién.

No se puede decir un niumero determinado, las sesiones varian de acuerdo al cliente, pero
para dar un ejemplo por cada evento en una hora o hora y media se pueden tomar 400 fotos
de las cuales no todas quedan, se hace una seleccidon y luego se trabajan en la computadora y
dependiendo del trabajo sale la cantidad de horas a trabajar.

Recordemos que todo es subcontratado y mucho del trabajo es desarrollado fuera de la oficina.

4.9 Manejo de inventarios.
El inventario es basado en la solicitud del cliente, son compras con previa solicitud y nada se
imprime si no es previamente autorizado, en la empresa no habra ninglin material de impresion,

Tabla de Contenido




ni impreso, el inventario es estrictamente de equipos tecnoldgicos y se cambiaran cuando el
equipo cumpla su vida util o bien cuatros afios después de la compra inicial.

4.10 Ubicacion de la empresa.
La empresa esta ubicada en el distrito Ill de Managua sur occidental, de donde fue la Nicalit una
cuadra abajo, una cuadra arriba y una cuadra al sur.

4.11 Mano de obra requerida.

Se necesita de un disefiador y un fotdgrafo (sera la misma persona ya que es un proceso lineal

y no paralelo y con coordinacién de tiempo para que no choquen los tiempos) y un colaborador
para apoyar con la toma de fotos cuando el evento sea grande, el cual sera subcontratado y
pagado segun la cantidad de tiempo trabajo o por la cantidad de fotos sacadas, dsea porcentaje;
a medida que la empresa crezca estd la posibilidad de la contratacién fija de un fotdgrafo fijo,
pero esto es una posibilidad un tanto lejana, por el tipo de negocio.

Con las tarjetas la mano de obra es el proveedor en totalidad, impresién y ensamblaje y un
disefiador el cual es el mismo que repara las fotos de los clientes por eventos.

Recordemos que los eventos no son diarios, son por fechas programadas y tiene diferentes
temporadas, altas y bajas.

4.12 Procedimientos de mejora continua.

Los procedimientos de mejora continua son en disefio y creatividad y mejor tomas de fotos,
parte de las mejoras es estar actualizando el equipo cada cierta cantidad de afios y mejorar el
aprendizaje y capacidades intelectuales del desarrollador creativo.

El control de calidad nos ayudara a ver si es necesario cambiar de proveedor o no.

4.13 Programa de produccion.

El programa de produccion sera calendarizado por dias y horas para desarrollar mejor el
proceso y seran estipulados los tiempos de entrega entre el minimo de tiempo y el maximo para
evitar se excedan los tiempos.
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CAPITULO V. ORGANIZACION

Introduccion

La organizacién de la empresa es mantener la fluidez del producto, no tener ningln atraso y que
cada persona desempefie su trabajo con eficiencia y eficacia y evitar los posibles errores que se
puedan dar si no hay una organizacion adecuada y asi lograr que el producto esté en tiempo y
forma en manos del cliente.

A continuacién hablaremos de la organizacion de la infraestructura de la empresa, organizacion
estructural, las funciones especificas de cada uno de los puestos, capacitacién que se dara y el
tiempo para cada persona de nuestra empresa.

Cudles serdn nuestras formas de pago de salarios y sueldos, formas que tendremos de evaluar
el desempefio de cada trabajador, las relaciones del trabajo y hablaremos del marco legal de la
organizacion.

Dentro de esto se presenta un esquema organizacional de la empresa y tabla de pagos a los
empleados, el manual de funcionamiento y reglamento.

5.1 Objetivos del drea de organizacion.

Corto plazo:
Determinar las areas que serdn necesarias para la empresa, métodos de contratacion, salarios,
reglamento operativo, el perfil correcto de cada area, formas de capacitacion y de incentivo.

Saber cuanta materia prima se necesita, establecer los equipos necesarios para llevar a cabo el
producto y servicios, costos de mantencion y donde estaran ubicados dichos equipos y quien los
maneja.

Mediano plazo:

Hacer replanteamiento de las areas que necesita la empresa, mejorar el método de
contratacion, nivelar el salario de la o las personas contratadas basado en su desempefio,
hacer mejoras o cambios en el reglamento operativo, hacer mejoras o cambios en el perfil de
cada area, determinar si en ese momento hay mejores formas de capacitacidn y otros tipos de
incentivo, como pueden ser contratacién fija, todo segun el crecimiento de la empresa.

Hacer nivelacidn de la materia prima a utilizar ya que las expectativas son de crecimiento,
determinar, verificar que el equipo que se tiene esta en buen estado y si hay la necesidad de
comprar algln otro, nivelar los costos de mantenimiento con el costo en el mercado, mejorar el
orden y organizacion dentro de la empresa.

Largo plazo:

Basicamente a largo plazo es el mismo proceso que a mediano, dado que se trata de una
actualizaciéon de la metodologia de organizacion y ver las oportunidades, fortalezas y
debilidades que se tuvo durante esos tres afios para replantearse todo y hacer mejoras y
cambios y ver si la empresa ya tiene capacidad de hacer contratos fijos en némina.
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5.2 Estructura organizacional.

Mercadeo

Administracion

Gerente
General

Produccion

Contabilidad

Distribucion

Gerente general:

Liderar la gestidn estratégica, dirigiendo y coordinando a las distintas areas para asegurar la
rentabilidad, competitividad, continuidad y sustentabilidad de la empresa, cumpliendo con los
lineamientos estratégicos del directorio y las normativas y reglamentos vigentes.

Administracion:
Se encarga de realizar una gestién de los recursos (ya sean materiales o humanos) en base a
criterios cientificos y orientada a satisfacer nuestros objetivos concretos.

Contabilidad (subcontratacion):

Se encarga de cuantificar, medir y analizar las operaciones y la realidad econémica y financiera
de la empresa, con el fin de facilitar la direccidn y el control; presentando la informacion,
previamente registrada, de manera sistematica.

La finalidad de la contabilidad es suministrar informacion en un momento dado de los
resultados obtenidos durante un periodo de tiempo, que resulta de utilidad en la toma de
decisiones, tanto para el control de la gestién pasada, como para las estimaciones de los
resultados futuros, dotando tales decisiones de racionalidad y eficiencia.

Mercadeo:

Se encarga de la identificacion de los clientes meta y la satisfaccion de sus necesidades o deseos
de una manera competitiva y rentable para la empresa u organizacion; todo ello, mediante

el analisis del mercado, la planificacidén de las diferentes actividades de mercadotecnia, la
ejecucion de las actividades planificadas y el control del avance y de los logros obtenidos.

Produccioén:
Se encarga de formular y desarrollar los métodos mas adecuados para la elaboracion de los
productos y/o servicios, al suministrar y coordinar: mano de obra, equipo, instalaciones,
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materiales, y herramientas requeridas. Dentro de esta area se encuentra el fotégrafo y el
disefiador grafico, el cual vendria a ser uno mismo.

Distribucion:

Se encarga de todas las actividades que se realizan desde que el producto ha sido elaborado
por el fabricante hasta que ha sido comprado por el consumidor final, y que tiene por objeto
precisamente hacer llegar el producto hasta el consumidor. La distribucidn comercial es
responsable de que aumente el valor tiempo y el valor lugar.

5.3 Funciones especificas por puesto.

Gerente general:

PRINCIPALES FUNCIONES

- Liderar la gestidn estratégica.

- Liderar la formulacion y aplicacién del plan de negocios.

- Alinear a las distintas Gerencias.

- Definir politicas generales de administracion.

- Dirigir y controlar el desempeiio de las areas.

- Presentar al Directorio estados de situacion e informacién de las marcha de la empresa.
- Ser el representante de la empresa.

- Velar por el respecto de las normativas y reglamentos vigentes.

- Actuar en coherencia con los valores organizacionales.

Administracion:

PRINCIPALES FUNCIONES GERENTE DE ADMINISTRACION
Supervisar las actividades realizadas por las demads dependencias de la empresa en pro del
cumplimiento de los objetivos organizacionales.

- Planear, ejecutar y dirigir la gestion administrativa y operativa de la empresa para el manejo
de las relaciones con los clientes.

- Desarrollar estrategias para el cumplimiento de las metas y proyecciones de la organizacion.

- Analizar todos los aspectos financieros para la toma de decisiones.

- Controlar administrativa y disciplinariamente a todo el personal.

- Evaluar el rendimiento de todos los procesos de la empresa y del personal involucrado en
cada uno de ellos.

Contabilidad (subcontratacion):

PRINCIPALES FUNCIONES

- Clasificar, registrar, analizar e interpretar la informacién financiera de conformidad con el
plan de cuentas establecido para Fondos de Empleados.

- Llevar los libros mayores de acuerdo con la técnica contable y los auxiliares necesarios, de
conformidad con lo establecido.

- Preparary presentar informes sobre la situacion financiera que exijan los entes de control y
mensualmente entregar al Gerente, un balance de comprobacién.

- Preparary presentar las declaraciones tributarias del orden municipal y nacional.

- Preparary certificar los estados financieros de fin de ejercicio con sus correspondientes
notas, de conformidad con lo establecido en las normas vigentes.

- Asesorar a la Gerencia en asuntos relacionados con el cargo, asi como a toda la organizacion
en materia de control interno.

- Llevar el archivo de su dependencia en forma organizada y oportuna, con el fin de atender
los requerimientos o solicitudes de informacion tanto internas como externas.

- Presentar los informes que requiera el Gerente Y el Revisor Fiscal, en temas de su
competencia.
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Mercadeo:

PRINCIPALES FUNCIONES

- Lainvestigacién de mercado: Esta funcién implica la realizacién de estudios para obtener
informacion que facilite la practica de la mercadotecnia, por ejemplo, para conocer quiénes
son o pueden ser los consumidores o clientes potenciales, identificar sus caracteristicas
(qué hacen, donde compran, porqué, dénde estan localizados, cudles son sus ingresos,
etc...), determinar sus necesidades o deseos y el grado de predisposicién que tienen para
satisfacerlos, etc...

- Decisiones sobre el producto: Esta funcién esta relacionada con el disefio del producto,
en cuanto a su variedad, calidad, disefio, marca, envase y caracteristicas; en sintesis, todo
aquello con lo que se pretendera satisfacer las necesidades o deseos del grupo o mercado
meta para el que fue creado. En este punto, cabe recordar que un producto es cualquier
ofrecimiento que puede satisfacer una necesidad o deseo y podria ser una de las diez
ofertas bdsicas: 1) Bienes, 2) servicios, 3) experiencias, 4) eventos, 5) personas, 6) lugares, 7)
propiedades, 8) organizaciones, 9) informacién y 10) ideas.

- Decisiones de precio: Esta funcién implica la fijacién de un precio que sea conveniente por
una parte, para el mercado meta (para que pueda adquirirlo) y por otra, para la empresa u
organizacion (para que perciba utilidades).

- Distribucién o Plaza: Esta funcion es la que se encarga de establecer las bases para que
el producto llegue del fabricante al consumidor, por ejemplo, mediante un sistema de
distribucién directa (del productor al cliente final) o indirecta (cuando existe al menos un
nivel de intermediarios).

- Promociodn: Esta funcion de la mercadotecnia, se encarga de: 1) Dar a conocer el producto
al mercado meta, 2) persuadirlo para que lo adquiera o 3) recordarle la existencia de un
producto que ya conoce. En este punto, cabe recordar que las principales herramientas de
la mezcla o mix de promocién son: La venta personal, la publicidad, la promocién de ventas,
las relaciones publicas y el marketing directo.

- Venta: Esta funcién implica la realizacién de toda actividad que genere en los clientes el
ultimo impulso hacia el intercambio. Es en este punto, donde se hace efectivo el esfuerzo de
las actividades anteriores.

- Posventa: Esta funcion esta relacionada con toda actividad (por lo general, servicios) que se
realiza después de la venta para asegurar la plena satisfaccién del cliente. La premisa de ésta
funcidén es: “Lo importante no es vender una vez, sino permanecer en el mercado (en este
punto se analiza nuevamente el mercado con fines de retroalimentacion)”.

Produccioén:

Las principales funciones que a continuacion se van a desarrollar son realizadas por la imprenta
contratada para ser nuestra proveedora, algunas de estas funciones también son desarrolladas
por nosotros en mediana medida.

PRINCIPALES FUNCIONES
Ingenieria del Producto: Esta funcion comprende el disefio del producto que se desea
comercializar, tomando en cuenta todas las especificaciones requeridas por los clientes. Una
vez elaborado dicho producto se deben realizar ciertas pruebas de ingenieria, consistentes
en comprobar que el producto cumpla con el objetivo para el cual fue elaborado; Y por
ultimo brindar la asistencia requerida al departamento de mercadotecnia para que esté
pueda realizar un adecuado plan (de mercadotecnia) tomando en cuenta las caracteristicas

del producto.
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- Ingenieria de la planta: Es responsabilidad del departamento de produccion realizar el
disefio pertinente de las instalaciones tomando en cuenta las especificaciones requeridas
para el adecuado mantenimiento y control del equipo.

- Ingenieria Industrial: Comprende la realizacion del estudio de mercado concerniente a
métodos, técnicas, procedimientos y maquinaria de punta; investigaciéon de las medidas de
trabajo necesarias, asi como la distribucién fisica de la planta.

- Planeacion y Control de la Produccion: Es responsabilidad basica de este departamento
establecer los estdndares necesarios para respetar las especificaciones requeridas en cuanto
a calidad, lotes de produccion, stocks (minimos y maximos de materiales en almacén),
mermas, etc. Ademas deberd realizar los informes referentes a los avances de la produccién
como una medida necesaria para garantizar que se esta cumpliendo con la programacién
fijada.

- Abastecimiento: El abastecimiento de materiales, depende de un adecuado trafico de
mercancias, embarques oportunos, un excelente control de inventarios, y verificar que las
compras locales e internacionales que se realicen sean las mds apropiadas.

- Control de Calidad: Es la resultante total de las caracteristicas del producto y/o servicio
en cuanto a mercadotecnia, ingenieria, fabricacién y mantenimiento se refiere, por medio
de las cuales el producto o servicio en uso es satisfactorio para las expectativas del cliente;
tomando en cuenta las normas y especificaciones requeridas, realizando las pruebas
pertinentes para verificar que el producto cumpla con lo deseado.

- Fabricacion: Es el proceso de transformacidn necesario para la obtencién de un bien o
servicio.

Distribucion:
PRINCIPALES FUNCIONES

JEFE DE DISTRIBUCION:

El jefe de distribucion, denominado también jefe de logistica, es el responsable de la
planificacidn, organizacion y del control de los productos de almacén. También es el encargado
de dirigir y coordinar la entrada y salida de mercancia, desde el centro de operaciones de la
organizacion hasta el destino final.

La gestion, planificacidon y capacidad de reaccién son algunas de las competencias clave de este
profesional. Otras caracteristicas que le definen son la iniciativa, la capacidad de reaccién para
la solucidn de posibles imprevistos y el criterio para saber qué tarea es prioritaria.

FUNCIONES:

Conseguir que todo llegue a tiempo a su destino y en perfectas condiciones es una de las

funciones principales del jefe de logistica o distribucion.

Asimismo, se ocupa de otras funciones, tales como la negociacidn con los clientes y con los

proveedores.

- La previsién de la actividad de los centros logisticos.

- El almacenamiento.

- Eltraslado de mercancias de un lugar a otro del almacén con los recursos y equipos
necesarios.

- La preparacién de los pedidos o la ejecucién de cross docking (transito).

- Algunas veces, la realizacion de pequefas actividades de transformacién del producto

Tabla de Contenido



http://www.monografias.com/trabajos15/mantenimiento-industrial/mantenimiento-industrial.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/norma/norma.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/alma/alma.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/informeauditoria/informeauditoria.shtml
http://www.monografias.com/Computacion/Programacion/
http://www.monografias.com/trabajos11/sercli/sercli.shtml

(kitting, etiquetado...).
- El transporte de distribucién hasta el cliente.

POLITICAS OPERATIVAS DE LA EMPRESA

— Sistema de comunicacidn
La comunicacién sera de forma directa, en persona, por celular o por correo.

— Procesos para la resolucion de conflictos

Se citara a mesa redonda, en donde se planteara el problema a resolver y se realizara
planteamientos de posibles soluciones, posteriormente se determinara como resolverlo segun
las ideas planteadas.

— Comportamientos esperados
Se espera responsabilidad, puntualidad, actitud proactiva y aportacion de ideas, ética sobre
todas las cosas y respeto entre los trabajadores, asi sean subcontratados y respeto al cliente.

— Reglamento operativo

- Ser puntual.

- Ordenado con el equipo y archivos.

- Buena presentacién ante el cliente.

- Prohibidos juegos en horas laborales.

- Apagar el equipo una vez no se esté usando.

- Guardar todo el equipo en sus debidos bolsos.

- Queda prohibido comer o beber con el equipo al lado.
- Cumplir con los horarios de entrega.

- Revisar las impresiones y la calidad de la misma antes de retirarlas de la imprenta.
- Tener completa disponibilidad de horario.

CAPTACION DE PERSONAL

Proceso de Reclutamiento

- Indicaciones de vacantes de empleo.

- Informacién para analisis de empleo, la persona que solicite el puesto debe de demostrar
sus conocimientos y capacidades puestas en su curriculo y tener las capacidades necesarias
para el puesto solicitado.

- Comentarios del gerente.

- El pago serd hecho como servicios profesionales, ya que es por evento. Se determinara el
pago por cantidad de horas.

- Meétodos de reclutamiento.

- Fuentes de la empresa:
- Presentaciones espontaneas.
- Recomendaciones de otras personas de confianza.

Los candidatos satisfactorios.

Proceso de Seleccién

- Decision de contratacion.

- Entrevista con gerente general.
- Evaluacién médica.

- Verificacion de referencias.

- Entrevista.

- Pruebas de aptitud.

Contratacion
Una vez pasado todo el proceso de seleccidn, se habla con la persona a contratar y se
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establecen las bases del puesto y sus prestaciones, las cuales pueden variar de acuerdo al
evento.

Induccién

La realizara el Gerente General (propietario), el cual le mostrara los equipos que usard y su labor
en el proyecto, asi mismo las reglas operativas y formas de cuido del equipo, los tiempos que
debe respetar.

5.4 Capacitacion de personal.

Al ser subcontratacién de imprenta y contratacion por servicios profesionales, no se realizard
capacitacién de personal, solo se presentara el equipo a utilizar y se hard prueba de aptitud y
capacidades en el manejo y empleo del equipo para que la persona se familiarice con el equipo
y conozca las posibles variables en relacién al equipo propio que la persona manipula.

5.5 Desarrollo del personal.

Al ser subcontratacién de imprenta y contratacidn por servicios profesionales, no se realizara
capacitacién de personal, solo se presentara el equipo a utilizar y se hara prueba de aptitud y
capacidades en el manejo y empleo del equipo para que la persona se familiarice con el equipo
y conozca las posibles variables en relacién al equipo propio que la persona manipula.

5.6 Administracion de sueldos y salarios.
Segun el ministerio del trabajo...
Contratos de Servicios Profesionales:

En los Contratos por Servicios Profesionales, se caracterizan porque su naturaleza determina
una relacion juridica civil y no laboral, en este sentido, las partes estaran obligadas al
cumplimiento de todas y cada una las condiciones pactadas en dicho Contrato.

Por esta razdn, no existe una relacién de dependencia o subordinacion directa entre las partes
involucradas, es decir que para la ejecucion de los servicios no se depende de un empleador o
sea que el servicio brindado se realiza de manera independiente o por cuenta del Contratado.

En vista de lo anterior, es que deben cumplir con las formalidades establecidas como
requisitos minimos en los Contratos Civiles, tal como son: Objeto cierto, Valor y forma de
pago, plazo o duracion, Aceptacion (voluntad de las partes) y cualquier otra clausula que las
partes determinen como necesarias y que seran de obligatorio cumplimiento para las mismas.

Solo se realizard la retencion del 10% sobre el monto a pagar.

Esto se aplicard al contador y al fotdgrafo asistente, la Disefiadora, Gerente General y fotégrafa
que son la duefia de la empresa tendra un salario fijo de C$8,000, estas tres ultimas la misma
persona.

La produccion se realizard en la imprenta y se pagara el costo de la impresion.

Noémina del personal (corto plazo, 1 afio)
Mes Monto Mes Salario| Treceavo Indemnizacion por Mes
Cargo nominal . Vacaciones " . . P 2% Inatec INSS
. nominal mes afio servicios
salario Patronal
Diseiio
.. CS 8,000 | CS 8,000 |CS 8,000 CS 8,000 CS 160 CS 750
Grafico
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Se proyecta con un incremento anual del 10%.

PROYECCION SALARIO ANUAL
CARGO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Diseno Grafico
Salario Mes CS8,000 8,800 9,680 10,648 11,712.8
Salario Anual CS$96,000 105,600 116,160 127,776 140,553.6

5.7 Evaluacion del desempeiio.
Se evaluara tomando en cuenta puntualidad del fotégrafo, contador y entrega de impresos.

Se evaluara la calidad del trabajo, tanto en toma fotografica como en artes impresos y que los
documentos contables estén bien organizados.

La evaluacion se realizard al final de cada proyecto y esto nos dara la pauta para seguir
trabajando con estas personas.

5.8 Relaciones de trabajo.

En la relacidn de trabajo, independientemente de que no sean puestos fijos, siempre se tomara
en cuenta la opinion del equipo con el que se trabajara, se mantendrd una relacidn cordial y
respetuosa con los mismos.

La motivacioén se realizard al pagar mejor los proyectos e incluirlos en mas.

5.9 Marco legal de la organizacion.

La constitucidn legal de la empresa es persona individual.

Actualmente la empresa ya esta inscrita bajo el nombre legal de Michelle Elisa Benavides Reyes
con numero de RUC 0012609860023Q
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CAPITULO VI. SISTEMA FINANCIERO (CONTABLE)

Introduccion
En este capitulo hablara de los objetivos del sistema financiero de la empresa.

También determinamos el programa a utilizar para desarrollar la contabilidad de la empresa,
daremos una pequefia explicacion del mismo.

Dentro del capitulo se desarrolla:

- Sistema contable de la empresa.

- Flujo de efectivo.

- Estados financieros proyectados.

- Indicadores financieros.

- Supuestos utilizados en las proyecciones financieras.
- Sistema de financiamiento.

6.1 Objetivos del drea contable.

- Recomendar la forma factible de financiamiento.
- Definir sistema contable.

- Definir el catdlogo de cuenta de la empresa (Manual Unico de cuenta).
- Cuentas de Balances.

- Cuentas de Activos.

- Cuentas de Pasivos.

- Cuentas de Capital.

- Definir el sofware que se va a utilizar.

- Estado Financiero.

- Flujo de Caja

- Estado de Resultado.

- Balance General.

- Balance general inicial.

- Balance general proyectado.

- Punto de Equilibrio.

- Estructura de Costo.

- Plan de inversion.

- Plan de Ventas.

6.2 Sistema contable de la empresa.
El sofware que se utilizara para desarrollar el sistema contable de la empresa serd Microsoft
Excel.

Aplicaciones

Excel permite a los usuarios elaborar tablas y formatos que incluyan calculos matematicos
mediante férmulas; las cuales pueden usar “operadores matematicos” como son: + (suma), -
(resta), * (multiplicacion), / (divisién) y ~ (potenciacion); ademas de poder utilizar elementos
denominados “funciones” (especie de férmulas, pre-configuradas) como por ejemplo: Suma,
Promedio, Buscar, etc..

Especificaciones y limites

Las caracteristicas, especificaciones y limites de Excel han variado considerablemente de version
en version, exhibiendo cambios en su interfaz operativa y capacidades desde el lanzamiento de
su version 12.0 mejor conocida como Excel 2007. Esto también ha hecho que el las personas
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sientan una evolucion positiva dentro del programa y dado a su usuario una mejor calidad y
opcion de hoja ya que tiene mas 15 tipos de estas. Se puede destacar que mejord su limite

de columnas ampliando la cantidad maxima de columnas por hoja de calculo de 256 a 16.386
columnas. De la misma forma fue ampliado el limite maximo de filas por hoja de célculo de
65.536 a 1.048.576 filas por hoja. Otras caracteristicas también fueron ampliadas, tales como
el nimero maximo de hojas de calculo que es posible crear por libro que pasd de 256 a 1.024
o la cantidad de memoria del PC que es posible emplear que crecié de 1 GB a 2 GB soportando
ademas la posibilidad de usar procesadores de varios nucleos.

El sistema contable sera por partida doble.

Para garantizar seguridad, se ira respaldando cada 8 horas.

El catdlogo de cuenta sera el siguiente:

10000 Activo

10100 Activo circulante

01. Caja

02. Fondo fijo de caja

04. Inversiones

05. Clientes

06. Deudores diversos

07. Inventarios (de mercancias)

08. Inventario (de materias primas)

09. Almacén

10. IVA acreditable

11. Documentos por cobrar

12. Anticipos a proveedores
10000 Activo

10200 Activo fijo

01. Terrenos

02. Edificios

03. Depreciacion acumulada de edificios
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04. Maquinaria y equipo

05. Depreciacion acumulada de maquinaria y equipo

08. Mobiliario y equipo de oficina

09. Depreciacion acumulada de mobiliario y equipo de oficinal?7

10. Equipo electrénico de computo

11. Depreciacién acumulada de equipo electrénico de computo

10000 Activo

10300 Activo diferido

10301.

10302.

10303.

10304.

10305.

10306.

10307.

10308.

103089.

Gastos de instalacion

Amortizacién acumulada de gastos de instalaciéon
Gastos de organizacion

Amortizacién acumulada de gastos de organizacion
Rentas pagadas por anticipado

Primas de seguros pagadas por anticipado
Papeleria y utiles de escritorio

Propaganda y publicidad

Intereses pagados por anticipado

20000 Pasivo

20100 Pasivo circulante

20101.
20102.
20104.
20105.
20106.

20107.

Proveedores

Impuestos por pagar

Sueldos/nomina por pagar
Documentos por pagar (a corto plazo)
Acreedores diversos

IVA por pagar
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20000 Pasivo

20200 Pasivo fijo

20202. Acreedores hipotecarios

20203. Documentos por pagar (a largo plazo)
20000 Pasivo

20300 Pasivo diferido

20301. Rentas cobradas por anticipado

20302. Intereses cobrados por anticipado.
30000 Capital

30100 Capital social fijo

30101. Inversionistas nacionales
30000 Capital

30200 Capital social variable

30201. Inversionistas nacionales
30000 Capital

30300 Reserva legal

30301. Reserva legal
3000 Capital

30400 Resultado del ejercicio

30401. Resultado del ejercicio en curso
30000 Capital

30500 Resultado de ejercicios anteriores

30501. Resultado de ejercicios anteriores
30000 Capital

30600 Superavit por revaluacion
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30601. Resultado de ejercicios anteriores
40000 Resultados acreedoras
40100 Ventas
40101. Ventas en territorio nacional
40000 Resultados acreedoras
40200 Productos financieros
40202. Intereses ganados por inversiones
40203. Descuentos (aprovechados) por pronto pago
400000 Resultados acreedoras
40300 Otros ingresos
40301. Ventas producto “A” (no considerado como mercancia)
40302. Ventas producto “B” (no considerado como mercancia)
40303. Ventas producto “C” (no considerado como mercancia)
40304. Ventas producto “D” (no considerado como mercancia)
40000 Resultados acreedoras
40400 Otros productos
40000 Resultados acreedoras
40500 Devoluciones sobre compras
40501. Devoluciones sobre compras proveedores nacionales
40502. Devoluciones sobre compras de importacién.
40000 Resultados acreedoras
40600 Rebajas sobre compras
40601. Rebajas sobre compras proveedores nacionales
40602. Rebajas sobre compras de importacién

40000 Resultados acreedoras
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40700 Descuentos sobre compras

40701. Descuentos sobre compras proveedores nacionales

40702. Descuentos sobre compras de importacion
40000 Resultados acreedoras

40800 Utilidad en cambios

40801. Utilidad en cambios (ddlares)

40802. Utilidad en cambios (otras monedas internacionales)
50000 Resultados deudoras

50100 Compras

50101. Compras proveedores nacionales

50102. Compras proveedores importacion
50000 Resultados deudoras

50200 Gastos de compras

50201. Gastos de compras proveedores nacionales
50000 Resultados deudoras

50300 Devoluciones sobre ventas

50301. Devoluciones sobre ventas en territorio nacional
50000 Resultados deudoras

50400 Rebajas sobre ventas

50401. Rebajas sobre ventas en territorio nacional
5000 Resultados deudoras

50500 Bonificaciones sobre ventas

50501. Bonificaciones sobre ventas en territorio nacional
50000 Resultados deudoras

50600 Descuentos sobre ventas
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50601. Descuentos sobre ventas en territorio nacional
50000 Resultados deudoras
50700 Costo de ventas
50701. Costo de ventas de productos terminados
50702. Costo de ventas de mercancias
50000 Resultados deudoras
50800 Gastos de venta
50801. Sueldos normales (personal del area de ventas)
50802. Prestaciones normales (personal del drea de ventas)
50803. Comisiones
50000 Resultados deudoras
50900 Gastos de administracion
50901. Sueldos normales (personal administrativo)
50902. Prestaciones normales (personal administrativo)
50903. Impuestos y aportaciones patronales (personal administrativo)
50000 Resultados deudoras
51000 Gastos financieros
51003. Intereses pagados a terceros
50000 Resultados deudoras
51100 Otros gastos
51101. Otros gastos extraordinarios

51102. Otros gastos diversos
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SUPUESTOS DE INVERSIONES

INVERSION TOTAL FINANCIAMIENTO
Concepto Monto Fondos Propios Préstamos
Locales: $- $- $-
Equipo: $ 2.500,00 $ 2.500,00
Equi d tacion, Fot fia, Vid C icacio
quipos de computacion, Fotografia, Video y Comunicacion 2.300,00 2.500,00
Mobiliario y equipo oficina 100,00
Reposicion 100,00
Vehiculos: $ - $ - $ -
Capital de Trabajo: $ 1.000,00 $1.000,00
Capital Trabajo 1.000,00
Otros: $ 400,00 $ 400,00
Gastos Preoperativos 400,00
Totales: $ 3.900,00 $ 3.900,00 $ -
total aporte finan
DEPRECIACION ANUAL
ANO
1 2 3 4 5
591,00 591,00 16,00 16,00 16,00

En la inversion el capital sera exclusivamente de fondos propios ya que se cuenta con la
capacidad de inversion ya instalada sin incurrir en ninguna forma de financiamiento por lo que
no se mostrara ningun préstamo o financiamiento por parte de alguna institucion financiera.
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ESTADO DE RESULTADO

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

Ventas 16.507,20 34.947,34 55.714,95 79.056,10 105.179,11
Costo de los bienes vendidos (Material D. e Indirecto) 5.893,32 12.407,93 19.744 54 27.989,96 37.217,90
Utilidad Bruta $ 10.613,88 $ 22.539,40 $ 35.970,40 $ 51.066,14 $ 67.961,21
Salarios (M.O. Directa e Indirecta) 3.533,35 3.886,68 4.275,35 4.702,89 5.173,17
Prestaciones (M.O. Directa e Indirecta) 1.554,67 1.710,14 1.881,15 2.069,27 2.276,20
Gastos Generales (sin Depreciacion) 3.001,34 3.596,45 4.168,26 4.888,70 5.845,18
Depreciacion 591,00 591,00 16,00 16,00 16,00
Total Gastos de Operacion $ 8.680,36 $9.784,27 $10.340,76 $ 11.676,85 $ 13.310,55
Utilidad de Operacion $ 1.933,52 $ 12.755,13 $ 25.629,64 $ 39.389,28 $ 54.650,66
Intereses pagados - - - -

Utilidad antes de impuestos $ 1.933,52 $12.755,13 $ 25.629,64 $ 39.389,28 $ 54.650,66
Impuestos 30% IR 580,06 3.826,54 7.688,89 11.816,78 16.395,20
Utilidad neta $1.353,46 $ 8.928,59 $ 17.940,75 $ 27.572,50 $ 38.255,46

En el estado de resultado se presenta la rentabilidad proyectada a 5 afios , donde observamos que la proyeccion de
las ventas del afio 1 pasa a aumentar poco mas del 100% al afio 2; ya del afio 3 al 5 el incremento corresponde a un
40% aproximadamente por afio. con respecto a la utilidad neta el incremento del aiio 2 con respecto al afio 1 es muy
considerable de un 700% esto debido al aumento de mas del 100% de las ventas y a la poca variacion de los gastos de
operacion, con respecto al aumento en los siguientes afios al aiio 3 el aumento es de poco mas del 50% igual al afo
4 y para el aio 5 un poco mas del 30%. esto da un aumento considerable a corto y largo plazo de la utilidad neta

obtenida.
ANALISIS FINANCIERO
VAN y TIR

Analisis Financiero 0 1 2 3 4 5
Utilidad Contable 1.353,46 8.928,59 17.940,75 27.572,50 38.255,46
Depreciacion 591,00 591,00 16,00 16,00 16,00
Amortizacion - - - -
Valor Residual
Flujo de Fondos (3.900,00) 1.944,46 9.519,59 17.956,75 27.588,50 38.271,46
VAN al 18% 46.472,3 [1]
TIR 165% Factor de descuento x afio para la Rb/Costo y el Precuperacion.
TASA DE DESCUENTO 0,18 [2] 1 2 3 4 5

1,18 1,39 1,64 1,94 2,29
RELACION BENEFICIO COSTO 12,92 1.647,85 6.836,82 10.929,03 14.229,84 16.728,81
Periodo de Recuperacion [3] (2.252,15) 4.584,67 15.513,71 29.743,55 46.472,35

El valor actual neto corresponde a un alto valor correspondiendo a 46,472.35 para los 5 afios, la tasa interna de
retorno calculada a través de los flujos de fondos es de 165% y la relacion beneficio costo es de 12.92 lo que quiere
decir que por cada dodlar invertido se obtiene una ganancia de 11.92 ddlares. estos valores antes mencionados a
simple vista se ven muy elevados pero dada la naturaleza del proyecto y debido a que no se uso un financiamiento
por alguna entidad financiera, solo se calcula la recuperacion de inversion lo que hace muy productivo y viable el
proyecto; y con un periodo de recuperacion de la inversion de 1 aio, tres mese y 28 dias.

RAZONES FINANCIERAS

Razones Financieras
Rentabilidad sobre ventas 8%
Rentabilidad sobre inversion 35%

26%
229%

32%
460%

35%
707%

36%
981%

En la proyeccién del proyecto observamos que al aiio 1 la rentabilidad sobre ventas es del 8% y sobre la inversion 35%,
pasando la rentabilidad sobre ventas al afio 2 al 26% y 229% sobre la inversion siendo un incremento muy considerable,
luego del aio 3 se mantiene entre 32 y 36 % de rentabilidad sobre ventas y sobre la inversion al afio 3 aumento al 100%
con respecto al afio 2, ya para el afio 5 este porcentaje aumenta a mas del 50% con respecto al afio 3.
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PUNTO DE EQUILIBRIO US$

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5

Porcentaje sobre ventas % 82% 43% 29% 23% 20%
Punto de Equilibrio US$ 13.500,10 15.170,51 16.016,92 18.077,08 20.599,87
Ventas 16.507,20 34.947,34 55.714,95 79.056,10 105.179,11
Porcentaje sobre ventas % 53% 28% 19% 15% 13%
Costos Fijos 8.680,36 9.784,27 10.340,76 11.676,85 13.310,55
Salarios (M.O. Directa e Indirecta) 3.533,35 3.886,68 4.275,35 4.702,89 5.173,17
Prestaciones (M.O. Directa e Indirecta) 1.554,67 1.710,14 1.881,15 2.069,27 2.276,20
Gastos Generales (sin Depreciacion) 3.001,34 3.596,45 4.168,26 4.888,70 5.845,18
Depreciacion 591,00 591,00 16,00 16,00 16,00
Intereses pagados - - - -

Porcentaje sobre ventas % 36% 36% 35% 35% 35%
Costos Variables 5.893,32 12.407,93 19.744,54 27.989,96 37.217,90
Costo de Venta 5.893,32 12.407,93 19.744,54 27.989,96 37.217,90

El punto de equilibrio necesario sobre ventas para el primer aio equivale al 82%; reduciendo a casi la mitad para el
aino dos 43%; y del aiio 3 al 5 se mantiene un equilibrio entre el 29 y 20 % dejando un margen de beneficios bastante
aceptable a partir del afio 2.

FLUJO DE CAJA

0 1 2 3 4 5
SALDO INICIAL 1.400,00 3.344,46 12.864,06 30.820,80 58.409,30
INGRESOS (UTILIDAD CONTABLE) 3.900,00 1.353,46 8.928,59 17.940,75 27.572,50 38.255,46
EGRESOS 2.500,00
AMORTIZACION - - - -
DEPRECIACION 591,00 591,00 16,00 16,00 16,00
SALDO FINAL 1.400,00 3.344,46 12.864,06 30.820,80 58.409,30 96.680,76

Este flujo para el primer aiio se muestra con 1,400 ddlares , pasando al segundo afio a incrementar mas del 100% y
al aiio tres tiene un incremento muy considerable tomando en cuenta que no se amortiza ningun préstamo y que la
inversion y gastos se recuperan en el aio 2, igual en incremento del aio 3 con respecto al afio 2 supera el 100%
manteniendo después hasta el afio 5 en un promedio de incremento del 30%.
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Balance General

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVOS
ACTIVOS CIRCULANTE 1.400,00 3.344,46 12.864,06 30.820,80 58.409,30 96.680,76
CAJA Y BANCOS $ 1.400,00 $ 3.344,46 $ 12.864,06 $ 30.820,80 $ 58.409,30 $ 96.680,76
ACTIVO FIJO $ 2.500,00 $ 1.909,00 $ 1.318,00 $ 1.302,00 $ 1.286,00 $ 1.270,00
TERRENO Y EDIFICIO $- $- $- $- $- $-
MOBILIARIO Y EQUIPO $ 2.500,00 $ 2.500,00 $ 2.500,00 $ 2.500,00 $ 2.500,00 $ 2.500,00
EQUIPO REPARTO $- $- $- $- $- $-
DEPRECIACION ACUMULADA (591,00) (1.182,00) (1.198,00) (1.214,00) (1.230,00)
ACTIVO DIFERIDO
GASTOS DE INSTALACION
TOTAL DE ACTIVOS 3.900,00 5.253,46 14.182,06 32.122,80 59.695,30 97.950,76
PASIVOS - - - - - -
PASIVO CIRCULANTE - : - - . _
PRESTAMO CORTO PLAZO - - - - - -
PASIVO LARGO PLAZO $- $- $- $- $- $-
PRESTAMO LARGO PLAZO $ - $ - $- $- $- $-
CAPITAL $ 3.900,00 $ 5.253,46 $ 14.182,06 $ 32.122,80 $ 59.695,30 $ 97.950,76
CAPITAL SOCIAL $ 3.900,00 $ 3.900,00 $ 3.900,00 $ 3.900,00 $ 3.900,00 $ 3.900,00
UTILIDAD ACUMULADA $ 1.353,46 $ 10.282,06 $ 28.222,80 $ 55.795,30
UTILIDAD DEL PERIODO $ 1.353,46 $ 8.928,59 $17.940,75 $ 27.572,50 $ 38.255,46
TOTAL PASIVO MAS CAPITAL $ 3.900,00 $ 5.253,46 $ 14.182,06 $ 32.122,80 $ 59.695,30 $ 97.950,76
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CAPITULO VII. RESUMEN EJECUTIVO

Introduccion

Es este capitulo se realizara un concentrado de la informacién sobresaliente de cada una de las
areas del plan de negocios con el fin de facilitar la lectura y comprension del documento.

Las cuales son:

e Naturaleza del proyecto.

- Nombre de la empresa.

- Justificacion y misidn de la empresa.

- Ubicacidn de la empresa.

- Ventajas competitivas.

- Descripcion de los productos y servicios.

e El mercado.

- Descripcion del mercado que atendera la empresa.
- Demanda potencial.

- Conclusiones del estudio de mercado realizado.

- Resumen del plan de ventas.

e Sistema de produccion.

- Proceso de produccion.

- Caracteristicas generales de la tecnologia.

- Necesidades especiales de equipo, instalaciones, materia prima, mano de obra, etc.

e Organizacion.
- Organigrama de la empresa.
- Marco legal de la empresa.

e Contabilidad y finanzas.

- Quién y como llevara a cabo el proceso contable.

- Capital inicial requerido.

- Resumen de los estados financieros.

- Resultados de la aplicacidn de indicadores financieros.
- Plan de financiamiento.

Y al finalizar se realizara el Plan de trabajo en el cual se deberd establecer el tiempo necesario
para iniciar operaciones, en base a las fechas de inicio y finalizacion del total de actividades de
las diferentes areas.

7.1 Contenido del resumen ejecutivo.
7.1.1 Naturaleza del proyecto.
7.1.2 El mercado.

7.1.3 Sistema de produccidn.
7.1.4 Organizacion.

7.1.5 Contabilidad y finanzas.
7.1.6 Plan de trabajo.
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7.1.1 Informacion de la naturaleza del proyecto.
* Nombre de la empresa.

MB Comunicacion Visual
(Michelle Benavides Comunicacién Visual)

e Justificacidon y mision de la empresa.

Justificacion

El presente proyecto se desarrollé a partir de una empresa ya existente, joven, con visiéon de
emprendedurismo basada en la idea de ser una empresa que a largo plazo ofreciera servicios
diversos y productos propios con costos bajos para el mercado.

Inicio como una propuesta de fotografia de eventos para clase media baja y posteriormente se
abrié a un mercado desatendido como es el mercado de fotégrafos que tienen la necesidad de
tener equipos profesionales para la realizacién de diversos trabajos fotograficos e incluso de
video.

Posteriormente y viendo la posibilidad de introducir un producto nuevo al mercado, retomando
un proyecto universitario viejo que con los afios de desarrollo de la carrera fue cambiando, y
viendo la problematica de falta de identidad nacional en el disefio grafico nacié la idea de crear
una linea de tarjetas con temas festivos con una técnica de 3D en papel (la cual en disefio se
puede comparar con planos seriados), que presentara un poco de nuestra cultura con el fin de
ser distribuidas tanto en el mercado nacional como extranjero con el fin de un dia llegar a ser
mas diversas en cuanto a la propuesta de disefio, elaborando otros productos con esta misma
técnica y tematica, como son los cuentos para nifios, postales, calendarios y mas.

Vision

Ser una empresa diversa en servicios y productos, ser conocida entre el mercado de los
fotografos de diferentes niveles y entre las personas como una empresa de calidad que puede
ofrecer soluciones para diversas necesidades en el ambito fotografico. Llegar a tener una linea
amplia de productos graficos que esté bien posicionada en el mercado nacional como en el area
turistica.

Misidn

Aprovechar nuestros conocimientos, capacidad y pasién al disefio y comunicacién visual para
entregar productos con calidad, creativos y con identidad para resolver situaciones que nuestros
clientes necesiten resolver a través de nuestros servicios y productos con el fin de ir creciendo
en el mercado y diversificando la empresa para brindar mas y mejores servicios y productos.

¢ Ubicacion de la empresa.

En la capital, Managua, Nicaragua... en la zona de Santa Ana Sur, distrito Ill.

¢ Ventajas competitivas.

Diversidad de servicios, servicios personalizados y atencidn al cliente en el lugar y tiempo en
el cual el cliente lo necesite, asesoramiento al cliente y seguimiento del producto final incluso
después de ser entregado, precios bajos, ideas frescas, equipo profesional y portatil para

cualquier lugar y situacion, promociones y descuentos, disponibilidad de horario.

e Descripcion de los productos y servicios.
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Que lo hace diferente

Como servicio de fotografia se brinda la oportunidad de tener acceso a fotos y video de calidad
a un bajo costo en donde es un servicio de alto costo a nivel nacional, se brinda el servicio en
los espacios que el cliente pida, ya que el estudio es portatil y se puede desplazar y montar
donde el cliente lo solicite.

El servicio de alquiler de equipo nace como un servicio nuevo y diferente a los demas dado

la falta de este tipo de servicio, por lo cual lo hace novedoso en el mercado de la fotografia,
actualmente en el pais en existencia solo hay una persona que brinda el servicio de alquiler de
equipos fotograficos que vendria a ser la competencia directa y un par de empresa que venden
los equipos a costos altos para el bolsillo nacional, lo cual lo hace casi que inaccesible.

Las tarjetas Pop up o 3D (producto innovador de la empresa) simple y sencillamente no existen
en el mercado desde el enfoque con el que estd siendo creado, el cual es de mostrar la cultura e
identidad Nicaragiense.

Distingos

El servicio de fotografia se diferencia a los demas dado a los conocimientos desarrollados

en cinco anos de la carrera de Diseiio Grafico; me refiero a retoques fotograficos, edicidn,
composicion, elaboracion de escenarios, entrega en su casa u oficina, montaje de luces y fondos
en el lugar que el cliente lo solicite y otros. (ver servicio posventa)

El alquiler de equipos fotograficos es realmente nuevo en el mercado, habiendo tantos
fotdgrafos en Nicaragua y la problematica de conseguir el equipo necesario y de calidad para
desarrollar la profesidn; una empresa de alquiler de equipos fotograficos por si solo es algo
distinto y nuevo y lo hace aun mas distinto el costo bajo de alquiler y con una fianza corta para
tenerlo en uso prolongado, sin mencionar que si el cliente requiere del equipo a las cinco de la
mafana se le da desde la noche anterior sin ningln costo.

Las tarjetas Pop up o 3D surgen de la Arquitectura de papel, profesidon que originalmente

no nace en Nicaragua pero que puede contribuir al conocimiento de la cultura a través de la
técnica, dado que es muy interactiva y distinta a las tarjetas convencionales y tiene muchas
variedades de formas y cortes, parte del desarrollo de este producto es que a futuro se piensa
desarrollar una variedad de esta misma linea: postales, libros de cuentos de la historia del pais
en 3D, etc.

7.1.2 Informacion de mercados.

¢ Descripcion del mercado que atendera la empresa.

Fotografia:

- Edad: Todas las edades.

- Sexo: Indiferente.

- Estado civil: Indiferente.

- Ingreso mensual: No hay ingreso minimo pero de ser necesario establecerlo puede ser
salario minimo.

- Sector en donde operara la empresa: Sur occidente de Managua y sus alrededores.

Alquiler de equipo fotografico:

- Edad: 20 a mas, con cédula... Sélo a fotdgrafos y personas que trabajan en audiovisuales.
- Sexo: Indiferente.

- Estado civil: Indiferente.

- Ingreso mensual: No hay ingreso minimo pero de ser necesario establecerlo puede ser

salario minimo.
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- Sector en donde operara la empresa: Cede en Managua, alquiler en Nicaragua.

Tarjetas Pop Up:

- Edad: 12 a mas.

- Sexo: Indiferente.

- Estado civil: Indiferente.

- Ingreso mensual: No hay ingreso minimo pero de ser necesario establecerlo puede ser
salario minimo.

- Sector en donde operara la empresa: Managua central, online.
e Demanda potencial.

Fotografia:
Proyeccion del crecimiento promedio del mercado en el corto, mediano y largo plazo.
La proyeccion se realizara basada en el crecimiento que la empresa quiere tener basada en sus

capacidades y no en el mercado ya que el mercado no varia mucho afio con afio y no es posible
basarnos en ello.

Eventos Aho1l | Alo2 | Aho3 | Aho4 | Ao 5
Cant. en numeros de escuela 2 4 6 8 10
Cant.en % 100% | 100% 50% |33.37%| 25%
Cant. en nimeros de eventos varios 4 8 10 12 14
Cant.en % 100% | 100% 50% |33.37% | 25%

Alquiler de equipos:

Proyeccion del crecimiento promedio del mercado en el corto, mediano y largo plazo.
La proyeccion de la demanda potencial la basaremos en la capacidad actual de la empresay la
cantidad de alquileres que se han tenido en el afio, lo que la empresa pretende es aumentar el
numero de alquileres que se han realizado actualmente.

Alquileres Ahol | Aho2 | Aho3 | Alo4 | Aho5
Cant. en nimeros 24 48 72 98 122
Cant.en % 100% 100% 50% 33.37% 25%

Tarjetas Pop up:

Proyeccion del crecimiento promedio del mercado en el corto, mediano y largo plazo.
La proyeccion de la demanda potencial la basaremos en la capacidad de la empresa, basados en
las ventas y aceptacion del mercado.

Alquileres Ahol | Aho2 | Aho3 | Aho4 | Aho5
Cant. en nimeros 200 400 600 800 1000
Cant.en % 100% 100% 50% 33.37% 25%

“ Tabla de Contenido




e Conclusiones del estudio de mercado realizado.
Fotografia

La encuesta fue realizada a 10 personas:

10 1 10 usan fotos.
7 usan en festivos y cumplearfios.
2 2eneventos.
1 en productos.
8 7 las prefieren impresas.
3 2las prefieren en digital.
1 las prefieren impresa y digital.
6 en espacios abiertos.
4 Jenestudio fotografico.
6
9 usan de 1 a 10 fotos.
5 1de 10 a més fotos.
7 pagarian C$35 por cada foto impresa.
el 3 pagarian mas.
4
8 pagarian CS$50 por cada foto digital.
N > pagarian mas.
2 5 5 les gustaria enterarse por redes sociales.
5 por volante.
6 10 le gustaria contactarnos por teléfono.
0 10 721072164 91 73 a3 [55 10 73 - 7 IesAgustaria el producto en vivienda.
p B 5 A 5 5 > 5 o P 3 retirarlo en la empresa.
Conclusiones

Con la investigacion realizada se puede concluir que todos requieren de fotos en diferentes
momentos, en eventos, cumpleafios, dias festivos y fotos de productos, por lo cual se puede
decir que se tiene la oportunidad de ampliar los servicios en otras areas, también podemos ver
que hay disponibilidad de pagar de C$35 cérdobas a mas.

Con los datos que obtuvimos se plantearon los precios, formas de distribucion y de difusion.
Alquiler de equipos

La encuesta fue realizada a 10 fotdgrafos:

8 —
7
6 1 7 usan equipo para tomar fotos.
5 Susan diario.
5 2 usan al mes.
5 usan luces fijas. 2 otros tipos de equipo.
4 3 5fondos.
5 rebotadores.
3 4 7 estan dispuestos a dar copia de su documento de identidad.
5 7 quieren enterarse por redes sociales (internet).
2
p 4 quieren reservar por teléfono.
1 3 quieren reservar por correo.
3 quieren recibir el equipo en donde lo soliciten.
7
4 quieren retirar el equipo en la empresa.
0
7 5 2 5552 7 i 4 3 3 4
1 > | 3 4 L 6 7
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Conclusiones

Podemos observar que de diez fotdgrafos siete usardn nuestros servicios y que el equipo
comprado para alquilar es el mds buscado, a través de los datos recogidos se terminé el precio,

forma de entrega y de difusién, esto detallado mas adelante en este capitulo.

Tarjetas Pop up
La encuesta fue realizada a 10 tiendas diferentes de las cuales:

10
8
1 8respondieron una cantidad elevada de clientes que transitan al dia.
5 10 si venden tarjetas con temas de fechas especiales y otros productos de esta
6 misma linea.
e 7 respondieron que la frecuencia de la compra era regular.
4 4 10 respondieron que todo el afio.
5 8respondieron que estan dispuestas a pagar de 30 cérdobas a mas.
2 6 10 respondieron que si venden tarjetas con estilo Pop up.
7  10respondieron que les gustaria el servicio fuese delivery y venta online.
0
8 10 7 10 8 10 10
1 2 3 4 3 6 7
Conclusiones

Con esta encuesta se concluye que el producto es muy bien aceptado en el mercado y es
factible en precio ya que estan dispuestos a pagar mas de 30 cérdobas, a través de los datos
recogidos se termind el precio, forma de entrega y de difusion, esto detallado mas adelante en
este capitulo.

e Resumen del plan de ventas.

Fotografia:
Punto de venta: Contratacidn previa via telefonica o por correo.
Producto Cliente Final

Alquiler de equipos:
Punto de venta: Reservacién por via telefénica o correo, retiro en la empresa.
Producto Cliente Final

Tarjetas Pop Up:
Punto de venta: En librerias y tiendas de souvenir.
Producto Mayorista Cliente final
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7.1.3 Informacion acerca del sistema de produccion.
¢ Proceso de produccion.

Fotografia
Operacién-----Transporte------- Operacién------- Inspeccidn----Transporte----- Retraso----Transporte

=0

Tarjetas Pop up:
Operacién---Transporte---Operacidén---Inspeccidn---Transporte---Almacena---Retraso-Transporte

::>© —> >

e Caracteristicas generales de la tecnologia.

La tecnologia a utilizar dentro de la empresa sera a continuacidn descrita, cabe mencionar que
esta tecnologia es la que nosotros usaremos dentro de la empresa, no en imprenta, dado que es
un equipo del cual no conocemos mucho.

TECNOLOGIA
CANTIDAD |ACTIVOS PROPOSITO P. UNITARIO [TOTAL |PROVEEDOR
1 Computadora laptop DEI Editar, disefiar |US320 US320 [Amazon
Kit Camara CANON T3i, con
1 lente basico, dos bate.rlas, un Tomar fotos UsS900 US900 |Amazon
cargador, tres memorias SD,
tripode, bolso
1 Lente zoom CANON EF-S 55-200 tc?ma Fie fotos a U$100 U$100  |Amazon
mm IS Il distacia
Dos luces fijas blancas de 200w,
con sombirillas blancas y sus Para tomar
1 estudio . ) fotos con luces [U$S130 US130 [Amazon
respectivos tripodes, 3 fondos: |...
fijas
negro, blanco y verde.
LimoStudio Photography 700
\Watt Photo Studio Monolight
Flash Lighting Kit - 2 Studio Para tomar
1 estudio  |Flash/Strobe, 10’ x 10’ Black fotos con usS 300 US 300 [Amazon
& White & Green Muslin disparador
Backdrops and Carry Case,
AGG713.
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Deluxe LED Video Light + Mini
Zoom Shotgun Microphone w/
Mount + Video Stabilizer Kit For
Canon Digital EOS Rebel EOS-M, Para hacer
1 T5i T4i T3i, 1D C, 60D 70D 6D, ) usso US80  [Amazon
1D X, 5D Mark 2, 5D Mark 3, |"19€°
7D, 7D Mark Il DSLR Includes
Stabilizing Handle + Microphone
+ LED Light Kit.
Fotodiox 5-in-1 42” Premium- Ealrjzraelbotar
1 Grade Professional Collapsible hacer fotos U435 Us3s Amazon
Disc Reflector. . .
en interior o
exterior
Flash con control y tres luces Para tomar
1 lets fijas para adaptar a la fotos Us250 US250 [Amazon
camara
Tienda
1 Celular Samsung para Us175 US175 |movistar
comunicarse .
Nicaragua
para poner
1 Escritorio computadora y [US100 US100 [Curacao
documentos
1 memoria usb de 2 GB F)ara trasI.a,dar us10 Us10 Sebasa
informacion
TOTAL US2,400

Todo el equipo anterior seleccionado basado en las necesidades que se requieren para la
elaboracion del producto y los costos y considerando las marcas mas fuertes del mercado como
lo es CANON y DELL, DELL elegida por su capacidad de tolerancia a las altas temperaturas del
clima nacional.

Como veran todo el equipo es portatil con el fin de poder trasladarnos a cualquier parte para
desempeiiar bien nuestro trabajo, no es un requisito obligatorio una sitio de operaciones
dado que la empresa no es imprenta sino una empresa de servicio y por el producto, un studio
creativo.

Es una tecnologia facil de adquirir y usar, en nuestro caso la facilidad de adquisicidén a bajo

costo es por parentesco sanguineo distribuido en diferentes paises incluyendo Japdn (la cuna
de la tecnologia) en donde adquirir las cosas es incluso mas econdmico y pueden traerlo sin
problema. En este sentido el Unico inconveniente que se tiene es el tiempo que se requiere para
traerlo pero eso se resuelve comprando todo lo necesario en corto tiempo y asi no se requiere
estar comprando de manera continua por lo menos en los proximos tres afos.

También hay que tomar en cuenta que en el pais también se puede adquirir pero no podemos
desviarnos de la premisa de brindar servicios a bajo costo y al comprarlos aqui el servicio
aumenta de costo dado que los costos de adquisicion de equipo también aumentan.
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¢ Necesidades especiales de equipo, instalaciones, materia prima, mano de obra, etc.

Fotografia:

- Toma de fotografia: Camara, luces, memorias, flash y rebotador, todo esto segun las
circunstancias o el tipo de foto a tomar.

- Seleccion de fotos: Computadora, memoria, programas instalados en la computadora para
edicion.

- Edicion de fotos (retoque, montajes, colocacion de texto y otros): Computadora,
programas de edicién y disefio (adobe CS6), internet para buscar vectores, fondos y otros
elementos a usar.

- Empaque de fotos a imprimir: Computadora, programas de edicién y disefio (adobe CS6),
memoria para trasladar a centro de impresiones.

Tarjetas Pop up:
- Toma de fotografia a usar en tarjeta: se requiere cdmara, luces, memorias, flash y rebotador,
todo esto segun las circunstancias o el tipo de foto a tomar.

- Seleccion de fotos: Computadora, memoria, programas instalados en la computadora para
edicion.

- Edicion de fotos (retoque, montajes, colocacion de texto y otros): Computadora,
programas de edicidon y disefio (adobe CS6), internet para buscar vectores, fondos y otros
elementos a usar.

- Disefio de tarjeta: Computadora, programas de edicién y disefio (adobe CS6), internet para
buscar vectores, fondos y otros elementos a usar.

- Empaque de arte a imprimir: Computadora, programas de edicién y disefio (adobe CS6),
memoria para trasladar a centro de impresiones.

Todos estos elementos son los usados por la empresa para la elaboracién de nuestros productos
y no requieren mayor esfuerzo de instalacién ni de personal técnico para instalarlos a menos que
se requiere de mantenimientos, el cual se realiza cada cierta cantidad de meses, por lo demas lo
puede realizar una sola persona, el mantenimiento de la computadora se realizara cada 4 mesesy
tiene un costo de US30, el gasto de la luz mensual con un uso regular de los equipos es de US5.52,
el gasto de agua para lavar los fondos y bolsos es de US4 cérdobas mensuales, internet U$22.08,
teléfono US25.

GASTOS DE SERVICIOS BASICO PROYECTADOS A 5 ANOS
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Mantenimiento U$7.5 | 7.9875 |8.5066875| 15.006687 | 15.982121
Computadora

Agua us 4 4.26 45369 | 4.8317985 | 5.1458654
Energia Eléctrica U$552 | 58788 | 6.260922 | 6.6678819 | 7.1012942
Internet US$22.08 | 23.5152 |25.043688 | 26.671527 | 28.4051276
Teléfono US25 | 26.625 |28.355625| 30.19874 | 32.161658
Total Mensual US64.1 | 68.2665 |72.703822 | 83.376633 | 88.796065
Total Anual US$ 769.2 | 819.198 | 872.44586| 1000.5195 | 1065.5527
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Con lo que respecta al resto del proceso, dsea, la impresion, es un proceso que realiza la empresa
subcontratada, en ese aspecto no podemos dar mayor especificacion de dicho proceso. Transporte
varios C$400 al mes.

Para dejar claro, los equipos no requieren de estar constantemente instalados, solo cuando hay
la necesidad de uso, lo cual es importante destacar, ya que los gastos por instalacion son por
tiempos esporadicos y no continuos y el espacio de instalacién puede ser modificado de acuerdo
a las necesidades que se presenten.

La materia prima requerida es todo el material que utilizara la imprenta para realizar las
impresiones del producto, asi que por consiguiente nuestra materia prima vendrian a ser nuestros
proveedores y los elementos que usaremos en la realizacion de fotos y disefio como es el uso de
papel resma para dos meses C$ 139.69, caja de |apices para 3 meses C$30, tres borradores CS$15
para tres meses, cargadores (incluido en costo del kit de cdmara), productos de limpieza al mes
y conserjeria C$2,500, al mes, tres veces por semana, CD’s (precio incluido en gasto de materia
prima), sobres para entrega (precio incluido en gasto de materia prima).

GASTOS DE UTENSILIOS DE OFICINA Y OTROS
Anho 1 Afo 2 Ano 3 Afno 4 Aho 5
Transporte US 14.72 15.6768 16.695792 | 17.781018 | 18.936784
R::':Ia de US 2.576 2.74344 29217636 | 3.1116782 | 3.3139372
I(;ar:?cs: US 0.368 0.39192 0.4173948 | 04445254 | 0.4734195
Borradores US 0.184 0.19596 0.2086974 | 0.2222627 | 0.2367097
Limpieza us 92 97.98 1043487 | 111.13136 | 118.35489
Total mes US$109.848 | 116.98812 | 124.59234 | 132.69079 | 141.31573
Total anual | US$1318.176 | 1403.8574 | 1495.108 | 1592.2894 | 1695.7887

Materia Prima:

Fotografia

Las fotografias tienen como unico proveedor actual a Best Photo, el cual nos brinda precio de
profesionales, el cual nos permite dar un precio accesible y competitivo, dando las fotos con
valores variados en dependencia del tamafio:

4x6: CS3

6x8: CS6

Y asi sucesivamente.

Los CD y DVD y los sobres para entregar las fotos ya sea impresa o en disco se compran en
libreria Gonper a costos bajos y por cantidades superiores a 10 unidades. Los CD y DVD con un
costo no mayor a C520 cérdobas y los sobres con valor de C$1.5 cérdobas el pequefio, C51.426
cérdoba el sobre manila mediano (7”x 10”) y el sobre grande (10”x 13”) a C$2.605.

El volumen de compra no es un nimero determinado ya que no se puede estimar en cifras
reales el consumo anual, pero si se puede decir un nimero estimado de compra anual ya que
no es un producto perecedero y se puede almacenar, aunque actualmente se compran de
acuerdo a la contratacién previa del servicio, asi que se puede decir que por mes se pueden
comprar paquetes de 10 bolsas grandes de papel y 10 pequefias para discos, 10 discos, 10 CD,
10 etiquetas, y las fotos es indeterminado el nimero de impresidon recordemos que eso varia de
acuerdo a la solicitud del cliente.
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Tarjetas Pop up

Se imprimiran con imprenta Kared, S.A. ya que es la imprenta que nos dio un mejor costo y
calidad de impresion, con un costo por tarjeta de 30 cérdobas, el promedio a imprimir por 6
meses son de 100 tarjetas ya que en el primer afo se proyectd vender 200 tarjetas, recordemos
gue es un producto nuevo y en el primer afio serd introduccidn al mercado. Las bolsas seran
plasticas con un costo no mayor a C$1 cordoba, esta se compraran por paquetes de 25 ya que
no venden cifras menores a esa cantidad.

Todos nuestros proveedores se encuentran en los alrededores de nuestra empresa, el Unico es
best foto que se encuentra en metrocentro, son eficientes, rapidos y de alta calidad.

Capacidad instalada.

En este caso mas que la produccién de impresidn de las fotos y las tarjetas pienso que lo mejor
es hablar de la capacidad instalada para hacer sesiones de fotos en el estudio y fuera, solo se
puede tomar una sesion de fotos a la vez y en los eventos se requiere de una semana posterior
al evento para realizar la edicion y retoque fotografico.

La capacidad instalada es una computadora y dos estudios, uno para video y uno para
fotografia, el mismo que se usara para la realizacidon digital de las tarjetas, previa a la impresién.

No se puede decir un numero determinado, las sesiones varian de acuerdo al cliente, pero
para dar un ejemplo por cada evento en una hora o hora y media se pueden tomar 400 fotos
de las cuales no todas quedan, se hace una seleccidon y luego se trabajan en la computadora y
dependiendo del trabajo sale la cantidad de horas a trabajar.

Recordemos que todo es subcontratado y mucho del trabajo es desarrollado fuera de la oficina.

7.1.4 Informacion acerca de la organizacion.
e Organigrama de la empresa.

Mercadeo

Administracion

Gerente
General

Produccién

Contabilidad

Distribucion

e Marco legal de la empresa.
La constitucion legal de la empresa es persona individual.

Actualmente la empresa ya esta inscrita bajo el nombre legal de Michelle Elisa Benavides Reyes
con numero de RUC 0012609860023Q
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7.1.5 informacidn de contabilidad y finanzas.

e Quién y como llevara a cabo el proceso contable.
Un consultor, una vez por mes en Microsoft Excel.

e Capital inicial requerido.

SUPUESTOS DE INVERSIONES

INVERSION TOTAL FINANCIAMIENTO
Concepto Monto Fondos Propios Préstamos
Locales: $ - $- $-
Equipo: $ 2.500,00 $ 2.500,00
Equipos de computacion, Fotografia, Video y Comunicacion 2.300,00 2.500,00
Mobiliario y equipo oficina 100,00
Reposicion 100,00
Vehiculos: $ - $ - $ -
Capital de Trabajo: $1.000,00 $1.000,00
Capital Trabajo 1.000,00
Otros: $ 400,00 $ 400,00
Gastos Preoperativos 400,00
Totales: $ 3.900,00 $ 3.900,00 $-
total aporte finan
DEPRECIACION ANUAL
ANO
1 2 3 4 5
591,00 591,00 16,00 16,00 16,00

En la inversion el capital serd exclusivamente de fondos propios ya que se cuenta con la
capacidad de inversion ya instalada sin incurrir en ninguna forma de financiamiento por lo que
no se mostrara ningun préstamo o financiamiento por parte de alguna institucion financiera.
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e Resumen de los estados financieros.

ESTADO DE RESULTADO

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

Ventas 16.507,20 34.947,34 55.714,95 79.056,10 105.179,11
Costo de los bienes vendidos (Material D. e Indirecto) 5.893,32 12.407,93 19.744,54 27.989,96 37.217,90
Utilidad Bruta $10.613,88 $ 22.539,40 $ 35.970,40 $ 51.066,14 $ 67.961,21
Salarios (M.O. Directa e Indirecta) 3.533,35 3.886,68 4.275,35 4.702,89 5.173,17
Prestaciones (M.O. Directa e Indirecta) 1.554,67 1.710,14 1.881,15 2.069,27 2.276,20
Gastos Generales (sin Depreciacion) 3.001,34 3.596,45 4.168,26 4.888,70 5.845,18
Depreciacion 591,00 591,00 16,00 16,00 16,00
Total Gastos de Operacion $ 8.680,36 $ 9.784,27 $ 10.340,76 $ 11.676,85 $ 13.310,55
Utilidad de Operacion $ 1.933,52 $12.755,13 $ 25.629,64 $ 39.389,28 $ 54.650,66
Intereses pagados - - - -

Utilidad antes de impuestos $1.933,52 $12.755,13 $ 25.629,64 $ 39.389,28 $ 54.650,66
Impuestos 30% IR 580,06 3.826,54 7.688,89 11.816,78 16.395,20
Utilidad neta $ 1.353,46 $ 8.928,59 $ 17.940,75 $ 27.572,50 $ 38.255,46

En el estado de resultado se presenta la rentabilidad proyectada a 5 afios , donde observamos que la proyeccién de
las ventas del afio 1 pasa a aumentar poco mas del 100% al aiio 2; ya del aiio 3 al 5 el incremento corresponde a un
40% aproximadamente por aio. con respecto a la utilidad neta el incremento del afio 2 con respecto al aiio 1 es muy
considerable de un 700% esto debido al aumento de mas del 100% de las ventas y a la poca variacion de los gastos de
operacion, con respecto al aumento en los siguientes anos al afio 3 el aumento es de poco mas del 50% igual al afo
4 y para el aino 5 un poco mas del 30%. esto da un aumento considerable a corto y largo plazo de la utilidad neta
obtenida.

ANALISIS FINANCIERO

VAN y TIR
Analisis Financiero 0 1 2 3 4 5
Utilidad Contable 1.353,46 8.928,59 17.940,75 27.572,50 38.255,46
Depreciacion 591,00 591,00 16,00 16,00 16,00
Amortizacion - - - -
Valor Residual
Flujo de Fondos (3.900,00) 1.944,46 9.519,59 17.956,75 27.588,50 38.271,46
VAN al 18% 46.472,3 [1]
TIR 165% Factor de descuento x afio para la Rb/Costo y el Precuperacion.
TASA DE DESCUENTO 0,18 [2] 1 2 3 4 5

1,18 1,39 1,64 1,94 2,29
RELACION BENEFICIO COSTO 12,92 1.647,85 6.836,82 10.929,03 14.229 84 16.728 81
Periodo de Recuperacion [3] (2.252,15) 4.584,67 15.513,71 29.743 55 46.472,35

El valor actual neto corresponde a un alto valor correspondiendo a 46,472.35 para los 5 aiios, la tasa interna de
retorno calculada a través de los flujos de fondos es de 165% y la relacion beneficio costo es de 12.92 lo que quiere
decir que por cada ddlar invertido se obtiene una ganancia de 11.92 ddlares. estos valores antes mencionados a
simple vista se ven muy elevados pero dada la naturaleza del proyecto y debido a que no se uso un financiamiento
por alguna entidad financiera, solo se calcula la recuperacion de inversion lo que hace muy productivo y viable el
proyecto; y con un periodo de recuperacion de la inversion de 1 afio, tres mese y 28 dias.

RAZONES FINANCIERAS

Razones Financieras
Rentabilidad sobre ventas 8%
Rentabilidad sobre inversion 35%

26%
229%

32%
460%

35%
707%

36%
981%

En la proyeccién del proyecto observamos que al aiio 1 la rentabilidad sobre ventas es del 8% y sobre la inversion 35%,
pasando la rentabilidad sobre ventas al afio 2 al 26% y 229% sobre la inversion siendo un incremento muy considerable,
luego del afio 3 se mantiene entre 32 y 36 % de rentabilidad sobre ventas y sobre la inversion al afio 3 aumento al 100%
con respecto al afio 2, ya para el afio 5 este porcentaje aumenta a mas del 50% con respecto al afio 3.
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PUNTO DE EQUILIBRIO US$

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Porcentaje sobre ventas % 82% 43% 29% 23% 20%
Punto de Equilibrio US$ 13.500,10 15.170,51 16.016,92 18.077,08 20.599,87
Ventas 16.507,20 34.947,34 55.714,95 79.056,10 105.179,11
Porcentaje sobre ventas % 53% 28% 19% 15% 13%
Costos Fijos 8.680,36 9.784,27 10.340,76 11.676,85 13.310,55
Salarios (M.O. Directa e Indirecta) 3.533,35 3.886,68 4.275,35 4.702,89 5.173,17
Prestaciones (M.O. Directa e Indirecta) 1.554,67 1.710,14 1.881,15 2.069,27 2.276,20
Gastos Generales (sin Depreciacion) 3.001,34 3.596,45 4.168,26 4.888,70 5.845,18
Depreciacion 591,00 591,00 16,00 16,00 16,00
Intereses pagados - - - -

Porcentaje sobre ventas % 36% 36% 35% 35% 35%
Costos Variables 5.893,32 12.407,93 19.744,54 27.989,96 37.217,90
Costo de Venta 5.893,32 12.407,93 19.744 .54 27.989,96 37.217,90

El punto de equilibrio necesario sobre ventas para el primer ailo equivale al 82%; reduciendo a casi la mitad para el
aino dos 43%; y del aiio 3 al 5 se mantiene un equilibrio entre el 29 y 20 % dejando un margen de beneficios bastante
aceptable a partir del afio 2.

FLUJO DE CAJA

0 1 2 3 4 5
SALDO INICIAL 1.400,00 3.344,46 12.864,06 30.820,80 58.409,30
INGRESOS (UTILIDAD CONTABLE) 3.900,00 1.353,46 8.928,59 17.940,75 27.572,50 38.255,46
EGRESOS 2.500,00
AMORTIZACION - - - -
DEPRECIACION 591,00 591,00 16,00 16,00 16,00
SALDO FINAL 1.400,00 3.344,46 12.864,06 30.820,80 58.409,30 96.680,76

Este flujo para el primer aio se muestra con 1,400 ddlares , pasando al segundo afio a incrementar mas del 100% y
al afio tres tiene un incremento muy considerable tomando en cuenta que no se amortiza ningun préstamo y que la
inversion y gastos se recuperan en el aio 2, igual en incremento del aiio 3 con respecto al afio 2 supera el 100%
manteniendo después hasta el afio 5 en un promedio de incremento del 30%.
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¢ Resultados de la aplicacion de indicadores financieros.

Balance General

Ao 0 Aiio 1 Ao 2 Aiio 3 Ao 4 Ao 5
ACTIVOS
ACTIVOS CIRCULANTE 1.400,00 3.344,46 12.864,06 30.820,80 58.409,30 96.680,76
CAJA Y BANCOS $ 1.400,00 $ 3.344,46 $ 12.864,06 $ 30.820,80 $ 58.409,30 $ 96.680,76
ACTIVO FIJO $ 2.500,00 $ 1.909,00 $1.318,00 $ 1.302,00 $ 1.286,00 $ 1.270,00
TERRENO Y EDIFICIO $- $- $- $- $- $-
MOBILIARIO Y EQUIPO $ 2.500,00 $ 2.500,00 $ 2.500,00 $ 2.500,00 $ 2.500,00 $ 2.500,00
EQUIPO REPARTO $- $- $- $- $- $-
DEPRECIACION ACUMULADA (591,00) (1.182,00) (1.198,00) (1.214,00) (1.230,00)
ACTIVO DIFERIDO
GASTOS DE INSTALACION
TOTAL DE ACTIVOS 3.900,00 5.253,46 14.182,06 32.122,80 59.695,30 97.950,76
PASIVOS - - - - - -
PASIVO CIRCULANTE - - - - - -
PRESTAMO CORTO PLAZO - - - - - -
PASIVO LARGO PLAZO $- $- $- $- $- $-
PRESTAMO LARGO PLAZO $- $- $- $- $- $ -
CAPITAL $ 3.900,00 $ 5.253,46 $ 14.182,06 $ 32.122,80 $ 59.695,30 $ 97.950,76
CAPITAL SOCIAL $ 3.900,00 $ 3.900,00 $ 3.900,00 $ 3.900,00 $ 3.900,00 $ 3.900,00
UTILIDAD ACUMULADA $ 1.353,46 $ 10.282,06 $ 28.222,80 $ 55.795,30
UTILIDAD DEL PERIODO $ 1.353,46 $ 8.928,59 $ 17.940,75 $ 27.572,50 $ 38.255,46
TOTAL PASIVO MAS CAPITAL $ 3.900,00 $ 5.253,46 $ 14.182,06 $ 32.122,80 $ 59.695,30 $ 97.950,76
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¢ Plan de financiamiento.
La empresa se financiara sin ningun préstamo inicial.

7.1.6 Plan de trabajo.

La empresa actualmente ya estd en labores, el promedio de cada trabajo es de cinco dias
habiles para la entrega, una vez se hace la sesién de fotos o bien la realizacién del diseiio de la
tarjeta.
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CONCLUSION DE FACTIBILIDAD CUANTITATIVA Y CUALITATIVA DE LA EMPRESA

Conclusion Factibilidad cuantitativa

El proyecto presenta un gran ventaja al no recurrir a entidades financieras para realizar su
inversion, esto genera una gran ganancia luego de la recuperacién de su inversion que es en
el segundo afio con un tiempo de recuperacion de 1 afio, 3 meses, y 28 dias, sumando a esto
una TIR de 165% haciéndolo muy atractivo y un VAN DE 46,472.35 para los 5 afos, en relacion
al costo beneficio es 12.92 donde por cada ddlar invertido de obtiene de ganancia de 11.92
ddlares.

Su rentabilidad en las ventas el afio 1 es del 8% pasando al 26% al ano2 y manteniéndose entre
32y 39 % del afio 3 al 5.

La rentabilidad sobre la inversién es mucho mas viable correspondiendo al afio 1 un 35%
elevdndose muy considerable al 226% al afio 2, al afio 3 incrementa en un 100% vy a los afios
siguientes un promedio del 50% con respecto al afio 3 esto se debe a que no se amortiza

ninguna deuda dado que esta no existe.

En su punto de equilibrio pasa de 82% de las ventas en el afio 1 a reducirse al 43% al afio 2,y
Luego manteniéndose en un margen del 29 al 20 % a partir del 3 afio al 5.

Con lo antes expuesto este proyecto se describe como muy excelente ya que posee una TIR
(TASA DE RECUPERACION INTERNA) muy eleva y un muy corto periodo de recuperacién, asi
también cabe mencionar que el no estar financiado por un préstamo aumenta las ganancias,
ventas y los flujos de efectivos superando los primeros anos el 100%.

Conclusion Factibilidad cualitativa

La empresa tiene grandes ventajas dado que es una empresa diversificada, con dos servicios
diferentes y un producto completamente nuevo e innovador.

La empresa cuenta con un mercado bastante amplio y tiene mas espacios para crecer y proyec-
tarse, esto basado en informacion recolectada en el proceso de investigacion de mercado.

Una de las grandes ventajas que lleva es que es una empresa portatil, se traslada donde el cli-
ente lo necesite.

Los servicios y el producto se pueden reinventar constantemente y crear nuevos disefios.

La empresa esta dirigida por una persona con amplios conocimientos en el medio.
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Anexo 1
¢Quién te ayuda?

Las personas que me ayudan actualmente a desarrollar el trabajo y a adquirir nuevas
herramientas de trabajos son una base fundamental para que esta empresa se haga posible.

Dentro de las personas se encuentran como agente principal mi familia, la cual tiene la funcidn
de proveedor de equipos, ayudan con la movilizacién y asistencia técnica y financiamiento,
paginas de compra en linea por internet, los contactos, amigos y personas que me recomiendan,
paginas sociales en linea, como facebook y otras, paginas de aprendizaje autodidacta y
asesores.

é¢Qué haces?

Disefio grafico y fotografia por eventos, en estudio fotografico, fotografia de productos, alquiler
de equipos fotograficos profesionales.

En disefio grafico mi trabajo es crear y diseiar artes que transmitan un mensaje con el fin de
vender un producto o promover un servicio, verificar y corregir los disefios que el cliente deje
bajo mi responsabilidad, en fotografia se realiza todo |la parte de mercadeo y ventas, busqueda
de clientes, financiamiento a través de préstamos y con inversién de proyectos que se realizan
de fotografia, realizd las fotografias y postproduccién una vez que se haya realizado la toma,
disefio de empaque del disco, también se realiza video y edicion de video de eventos sociales y
corporativos, el video y la edicion es realizada por un camardgrafo subcontratado.

¢A quién ayudas?

El mercado al que servimos es clase media baja principalmente, una parte importante de la
empresa es que da donativos a escuelas para nifios de bajos recursos que contratan nuestros
servicios para los eventos de dichos centros.

¢Qué ayuda ofreces?

Ayudo y contribuyd con los recuerdos de las personas, a mantener vivo cada momento
importante de su vida, de su negocio, del producto que quieren dar a conocer al tomar la
imagen de su producto y comercializarlo con ayuda de dicha imagen, contribuye al crecimiento
y venta de su producto, negocio, servicio... a través de la comunicacién visual.

Como parte de la innovacién de la empresa, ésta como factor importante contribuir al
conocimiento y promocién de nuestra cultura e identidad nacional.

¢Como te relacionas?

La relacidn es directa, inicialmente via telefénica o por correo o chat, depende de por donde
sea el contacto y posteriormente se realiza una cita en persona para conocer las necesidades
y el producto final que el cliente quiere, se establece un presupuesto, se realiza el trabajoy
posteriormente se envia a aprobacion e imprime o entrega en digital. Dado que la empresa
ofrece un servicio, en caso de fotografia a personas o eventos se mantiene un contacto directo
con el cliente.

¢Como te conocen y qué medios utilizas?

Me promuevo por via social, en paginas online o como diriamos nosotros, de persona en
persona, en las redes sociales se realizan promociones y publicidad masiva.

La principal manera de darse a conocer es tratando bien a los clientes, realizando un trabajo
satisfactorio en tiempo y forma, asi nos aseguramos de ser divulgados por los mismos clientes.
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éQué obtienes?

Principalmente satisfaccion laboral y crecimiento profesional, sin mencionar la remuneracién
econdémica y la satisfaccion de ayudar a nuestros clientes y los donativos a nifios de escasos
recursos.

Estabilidad econdmica, seguridad familiar, crecimiento empresarial y diversificacién.
Qué das?

Tiempo, horas de suefio, horas libres de recreacion, mucho dinero, dado que es una empresa
autofinanciada, cansancio fisico, momentos de estrés, accidentes laborales, equipos en riesgo,
espacio en casa.

¢Qué recursos tienes? ¢Quién eres? ¢Qué tienes?

Tengo como principal recurso pasidén y amor por el trabajo, sobre todo la fotografia y disefio
grafico y amor por mi cultura, las cuales son factores importantes dado al tipo de empresa que
quiero desarrollar, en los recursos materiales, tengo una casa propia, equipos, dentro de estos,
luces, cdmara, computadoras, fondos para fotografia y video, micréfono y lentes, conocimientos
adquiridos durante los estudios realizados en la universidad en la carrera de Licenciatura en
Disefio grafico en la cual se llevé fotografia de manera basica, la cual he seguido desarrollando
de manera autodidacta y a través de asesoria con personas que laboran en el medio de manera
profesional, mas el aprendizaje dia a dia, experiencia en la imprenta y materiales de impresién
tanto editoriales como para gigantografia.

También, algo que para mi ha sido fundamental, es que mi familia esta distribuida en paises en
donde el equipo tiene un valor mas accesible.

Anexo 2
El Mercado (aspectos conceptuales)

2.1 Objetivos de la Mercadotecnia

Para desarrollar el capitulo tres se investigd y tomo informacién de diferentes portales

como wikipedia, monografia.com entre otras con el fin de dar una explicacion clara de cual

es el objetivo de la mercadotecnia, dato que esta planteado de forma general y como algo
independiente de los objetivos del desarrollo de estudio de mercado de nuestra empresa,
servicios o bien producto. Por tanto consideramos de gran importancia dejar en claro cudles son
los objetivos y conceptos principales de la Mercadotecnia como tal para desarrollar de manera
satisfactoria el estudio de mercado de nuestra empresa.

A continuacion los objetivos y conceptos de la Mercadotecnia:

El objetivo principal de la mercadotecnia es llevar al cliente hasta el limite de la decision de
compra. Ademas la mercadotecnia tiene también como objetivo favorecer el intercambio de
valor entre dos partes (comprador y vendedor), de manera que ambas resulten beneficiadas.
Segun Philip Kotler, se entiende por intercambio «el acto de obtener un producto deseado de
otra persona». Para que se produzca, es necesario que se den cinco condiciones:

Debe haber al menos dos partes.

Cada parte debe tener algo que supone valor para la otra.
Cada parte debe ser capaz de comunicar y entregar.

Cada parte debe ser libre de aceptar o rechazar la oferta.
Cada parte debe creer que es apropiado.

AN =
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http://es.wikipedia.org/wiki/Compraventa
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_%28marketing%29

Si por algin motivo, alguna de las partes implicadas en el intercambio no queda satisfecha,
evitard que se repita de nuevo dicho intercambio.

Es el “conjunto de acciones cuyo objetivo es prever la demanda de bienes y servicios para
obtener la mdxima eficacia en su comercializaciéon”, cabe destacar que la mercadotecnia

en nuestros dias se ocupa mas que cubrir necesidades del ser humano, ofrecerle bienes y
servicios que le hagan sentir bien, por ejemplo una necesidad bdsica seria dormir, para lo

gue encontramos que la mercadotecnia nos ofrece y vende las ideas de una extensa gama

de colchones, bases para el colchdn, ropa de cama con diferentes caracteristicas que, nos
hacen sentir el deseo de contar con ellos para sentirnos bien. Como disciplina de influencias
cientificas, la mercadotecnia es un conjunto de principios, metodologias y técnicas a través
de las cuales se busca conquistar un mercado, colaborar en la obtencién de los objetivos de la
organizacion, y satisfacer las necesidades y deseos de los consumidores o clientes.

El mercadeo es la orientacidn con la que se administra el mercadeo o la comercializacién dentro
de una organizacién. Asi mismo, busca fidelizar clientes, mediante herramientas y estrategias;
posiciona en la mente del consumidor un producto, o una marca, etc. buscando ser la opcién
principal y poder llegar al usuario final; el mercadeo parte pues de las necesidades del cliente

o consumidor, para disefiar, organizar, ejecutar, y controlar, la funcién comercializadora o
mercadeo de la organizacion.

El vocablo mercadotecnia se refiere también a una funcién o area funcional de la organizacion:
el area de la mercadotecnia, area comercial, el departamento de mercadotecnia, etc. Otra
forma de definir este concepto es considerar mercadotecnia todo aquello que una empresa
puede hacer para ser percibida en el mercado (consumidores finales), con una visién de
rentabilidad a corto y a largo plazo.

Una organizacién que quiere lograr que los consumidores tengan una vision y opinion positivas
de ella y de sus productos, debe gestionar el propio producto, su precio, su relacidon con los
clientes, con los proveedores y con sus propios empleados, la propia publicidad en diversos
medios y soportes, la presencia en los medios de comunicacion (relaciones publicas), etc. Todo
eso es parte de la mercadotecnia.

La vida actual seria muy dificil comprenderla si no existiera la mercadotecnia. Cuantas veces
encontramos la respuesta a nuestros problemas con algun producto que nos anuncian; aunque
es cierto que muchas veces las empresas nos venden basura, también es cierto que con los
estudios de mercado, pueden generar grandes beneficios facilitando las actividades diarias. El
objetivo de la mercadotecnia es identificar las necesidades del consumidor y conceptualizarlas,
para elaborar un producto y/o servicio que satisfaga las mismas promoviendo el intercambio de
los mismos con los clientes, a cambio de una utilidad o beneficio.

La empresa necesita interiorizarse de las caracteristicas de sus clientes y de las debilidades

y fortalezas de sus competidores; para luego, establecer un plan de accion que le permita
posicionarse, defenderse y atacar; esto genera un gran beneficio para los consumidores, ya que
encuentran una mayor oferta, calidad y un mejor precio por un producto el cual puede terminar
por cumplir plenamente las necesidades de las personas

Conceptos asociados

e Necesidades, deseos y demanda: la necesidad es un estado interno de tension
provocado cuando no existe un equilibrio entre lo requerido y lo que se tiene o posee. Las
necesidades estan habitualmente vinculadas al estado fisico del organismo. En ocasiones,
cuando las necesidades se traducen o enuncian en objetos especificos nos encontramos con
los deseos, es decir, los deseos son necesidades orientadas hacia satisfactores especificos
para el individuo. La demanda es el deseo de adquirir un Producto, pero con el agregado de
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gue se debe de tener la capacidad de adquirirlo (econédmica, de acceso, legal). Sin embargo,

el mercadeo no crea las necesidades, pues estas son inherentes a las personas, aunque el
practicante de mercadeo orienta los deseos y estimula la demanda de determinado producto y
marca; ejemplo: necesidad de saciar la sed, deseo de tomar gaseosa, demanda de bebida cola
marca XX.

e Valor y satisfaccion: el valor es la relacion que establece el cliente entre los beneficios
(funcionales, estatus, etc.) que percibe del producto que se ofrece y los costos (econémicos,
tiempo, esfuerzos) que representa adquirirlo. Otros elementos como la simplificacién en la
toma de decision de compra, la lealtad, y la jerarquizacién de beneficios, han sido incluidos en
el desarrollo de la oferta, a través de la creacion de propuestas de valor orientadas a configurar
productos y servicios que satisfagan éptimamente las necesidades y deseos de los individuos

a quienes van dirigidas. El grado de satisfaccion es el estado animico de bienestar o decepcién
gue se experimenta tras el uso de un bien. Y si bien la satisfaccion esta vinculada a criterios de
comparacién y expectacion, donde la percepcidn sobre la oferta tiene un lugar muy relevante,
se ha demostrado que el desempefio real de la oferta en la atencién de necesidades, deseos

y bienes de orden, tiene un efecto mas duradero y sostenible en ella, razén por la cual la
mercadotecnia estratégica transita de la simbolizacién a la configuracién de la oferta.

e Intercambio: implica la participacion de dos o mas partes que ceden algo para obtener una
cosa a cambio, estos intercambios tienen que ser mutuamente beneficiosos entre la empresa y
el cliente, para construir una relacién satisfactoria de largo plazo.

2.2 Investigacion del Mercado

La investigacion de mercados es la herramienta necesaria para el ejercicio del marketing.

Podemos decir que este tipo de investigacion parte del analisis de algunos cambios en el

entorno y las acciones de los consumidores. Permite generar un diagnodstico acerca de los
recursos, oportunidades, fortalezas, capacidades, debilidades y amenazas (FODA) de una

organizacion.

Analisis FODA:

Factores Factores FUERZAS DEBILIDADES

internos (Imagen corporativa, (ser nuevo en el mercado)
rentabilidad, calidad,

Externos infraestructura, managment,

personal capacitado)

OPORTUNIDADES ESTRATEGIA FO:
(Adquirir nuevas tecnologias, Utilizan sus fortalezas
recursos humanos calificados, para aprovechar posibles

apertura de nuevas sucursales, oportunidades.
introducir nuevos productos,
Servicios etc.)

AMENAZAS ESTRATEGIA FA:

(Ingreso de nuevos competidores, [a través de nuestras
productos sustitutos, quejas, etc.) fortalezas se reducen al
minimo las posibilidades de
ser impactado por alguna
amenaza.
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La investigacion de mercados hace referencia al “proceso objetivo y sistematico en el que

se genera la informacion para ayudar en la toma de decisiones de mercadeo.”, “Se incluye la
especificacion de la informacién requerida, el disefio del método para recopilar la informacion,
la administracion y la ejecucién de la recopilacion de datos, el analisis de los resultados y la
comunicacion de sus hallazgos e implicaciones”.

Como se ha comprobado, la investigacién de mercados se compone de instrumentos y técnicas
que al aplicarse generan una informacién con un alto grado de validez y confiabilidad con
respecto a los comportamientos y caracteristicas de un mercado.

Es el proceso por el cual se adquiere, registra, procesa y analiza la informacién, respecto a los
temas relacionados, como: clientes, competidores y el mercado. La investigacién de mercados
nos puede ayudar a crear el plan estratégico de la empresa, preparar el lanzamiento de un
producto o facilitar el desarrollo de los productos lanzados dependiendo del ciclo de vida.

La investigacion de mercados busca garantizar a la empresa, la adecuada orientacion de

sus acciones y estrategias, para satisfacer las necesidades de los consumidores y obtener la
posibilidad de generar productos con un ciclo de vida duradero que permita el éxito y avance de
la empresa, ademas brinda a las compafiias la posibilidad de aprender y conocer mas sobre los
actuales y potenciales clientes.

La investigacién de mercados es una disciplina que ha contribuido al desarrollo de la
Mercadotecnia y a la industria en general durante los Ultimos cincuenta afios, siendo nutrida
por la integracién de multiples disciplinas (psicologia, antropologia, sociologia, economia,
estadistica, comunicacidn, entre otras).

El propdsito de la investigacidon de mercados es ayudar a las compafiias en la toma de decisiones
sobre el desarrollo y la mercadotecnia de los diferentes productos. La investigacién de mercados
representa la voz del consumidor al interior de la compaiiia.

Como cualquier otro proceso de investigacion, la investigacion de mercados se basa en una serie
de pasos de planeacion y ejecuciéon metddica, en este caso, consta de seis pasos: 1) Definicion
del problema 2) Desarrollo del problema 3) Disefo de investigacion 4) Recoleccién de datos 5)
Preparacién de analisis de datos 6) Elaboracion del reporte.

2.3 Estudio de Mercado

El estudio de mercado consiste en una iniciativa empresarial con el fin de hacerse una idea
sobre la viabilidad comercial de una actividad econdmica. El estudio de mercado consta de 2
grandes analisis importantes:

a. Analisis de consumidores

Estudia el comportamiento de los consumidores para detectar sus necesidades de consumo y
la forma de satisfacerlas, averiguar sus habitos de compra (lugares, momentos, preferencias,
etc.). Su objetivo final es aportar datos que permitan mejorar las técnicas de mercado para la
venta de un producto o de una serie de productos que cubran la demanda no satisfecha de los
consumidores.

b. Estrategia

Concepto breve pero imprescindible que marca el rumbo de la empresa. Basandose en los
objetivos, recursos y estudios del mercado y de la competencia debe definirse una estrategia
gue sea la mas adecuada para la nueva empresa. Toda empresa debera optar por dos
estrategias posibles:

Liderazgo en costo.- Consiste en mantenerse en los primeros lugares de la lista a nivel

m Tabla de Contenido



http://es.wikipedia.org/wiki/Cliente_%28econom%C3%ADa%29
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Competidores&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Mercado_%28marketing%29
http://es.wikipedia.org/wiki/Mercadotecnia
http://es.wikipedia.org/wiki/Mercadotecnia
http://es.wikipedia.org/wiki/Psicolog%C3%ADa
http://es.wikipedia.org/wiki/Antropolog%C3%ADa
http://es.wikipedia.org/wiki/Sociolog%C3%ADa
http://es.wikipedia.org/wiki/Econom%C3%ADa
http://es.wikipedia.org/wiki/Estad%C3%ADstica
http://es.wikipedia.org/wiki/Estad%C3%ADstica
http://es.wikipedia.org/wiki/Comunicaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Investigaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa
http://es.wikipedia.org/wiki/Consumidores
http://es.wikipedia.org/wiki/Consumo
http://es.wikipedia.org/wiki/Mercadotecnia
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_%28marketing%29
http://es.wikipedia.org/wiki/Oferta_y_demanda

competitivo a través de aventajar a la competencia en materia de costos.

Diferenciacion.- Consiste en crear un valor agregado sobre el producto ofrecido para que
este sea percibido en el mercado como Unico: disefio, imagen, atencidn a clientes, entrega a
domicilio...

El estudio de mercado busca resolver a las cuestiones de ¢ Cémo producir?éQué producir?éPara
qué producir? y ¢Cudnto producir? este ultimo desde el punto de vista de investigacion
cuantitativa.

2.4 Distribucion y Puntos de Venta

La distribucion es aquel conjunto de actividades, que se realizan desde que el producto ha sido
elaborado por el fabricante hasta que ha sido comprado por el consumidor final, y que tiene
por objeto precisamente hacer llegar el producto (bien o servicio) hasta el consumidor. La
distribucién comercial es responsable de que aumente el valor tiempo y el valor lugar a un bien.
La distribucidn es uno de los aspectos o variables de la mezcla de mercadotecnia (marketing
mix). Forma parte de las llamadas «Cuatro P’s» del marketing cldsico. Las otras tres partes
originales son producto, precio y promocidn; actualmente se agregan personas, procesos y
evidencia fisica (Physical Evidence) en el caso del marketing de servicios.

Para que las ventas se produzcan no basta con tener un producto bueno, a un precio
conveniente y que sea conocido por los consumidores, sino que es necesario ademas que sea
accesible para los consumidores. En este sentido, es preciso situar el producto en los puntos de
venta donde los consumidores adquieren los bienes.

2.5 Promocion del Producto o Servicio

La promocién de ventas es una herramienta o variable de la mezcla de promocién
(comunicacion comercial), consiste en incentivos de corto plazo, a los consumidores, a los
miembros del canal de distribucién o a los equipos de ventas, que buscan incrementar la
compra o la venta de un producto o servicio.

Objetivos de la promocion de ventas (promocion al cliente)

Los objetivos son asociados generalmente con resultados (venta) de corto plazo, y no con
resultados permanentes (largos). En la promocién de ventas se dan entre otros los siguientes
objetivos:

Aumentar las ventas en el corto plazo

Ayudar a aumentar la participacién del mercado en el largo plazo

Lograr la prueba de un producto nuevo

Romper la lealtad de clientes de la competencia

Animar el aumento de productos almacenados por el cliente

Reducir existencias propias

Romper estacionalidad

Colaborar a la fidelizacion

Motivar a detallistas para que incorporen nuevos productos a su oferta

Lograr mayores esfuerzos promocionales por parte de los detallistas

Lograr mayor espacio en estanterias de los detallistas

Lograr mayor apoyo del equipo de ventas para futuras campafas

Herramientas de la promocién de ventas
Existen numerosas herramientas utilizadas en la promocidn de ventas, entre otras:
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e Muestras: Entrega gratuita y limitada de un producto o servicio para su prueba.

e Cupones: Vales certificados que pueden ser utilizados para pagar parte del precio del
producto o servicio.

e Reembolsos: oferta de devolucion de parte del dinero pagado por el producto o servicio.
Generalmente en la siguiente compra.

® Precio de paquete: Rebaja de precios marcada directamente en el envase o etiqueta.

Premios: Bienes gratuitos o a precio reducido que se agregan al producto o servicio base.

e Regalos publicitarios: Articulos Utiles con la marca o logo del anunciante que se entregan

gratuitamente a sus clientes, prospectos o publico en general.

Premios a la fidelidad: Premio en dinero, especie o condiciones por el uso habitual de los

productos o servicios de una compafiia.

Promocidn en el lugar de ventas: Exposiciones y demostraciones en el punto de venta.

Descuentos: Reduccion del precio de un producto o servicio, valido por un tiempo.

Eventos: Ferias y Convenciones para promocionar y mostrar productos y servicios.

Concursos de venta: concursos entre vendedores o entre miembros del canal.

Asociacion de producto: regalar una muestra o un obsequio al cliente que aliente la venta y

compra.

2.6 Fijacion y Politicas de Precio

La fijacion de precios es una estrategia econdmica que determina los objetivos financieros, de
marketing y de métodos que tiene una compaiia. También establece los objetivos del producto
0 marca, asi como la elasticidad de su demanda en relacion al precio y los recursos disponibles
para su disposicion.

Objetivos
Algunos de los objetivos de la fijacion de precios mas comunes son:

Maximizar el beneficio a largo plazo.

Incrementar el volumen de ventas (cantidad).

Incrementar el volumen de ventas (econdmico).

Incrementar la cuota de mercado terminada de retorno sobre ventas.
Estabilizar el mercado o estabilizar el precio.

Crecimiento de la compaiiia.

Mantener el liderazgo en precios.

Desensibilizar a los consumidores acerca del precio.

Desmotivar la entrada de nuevos competidores en la industria.

Igualar precios de los competidores.

Animar la salida de firmas marginales del mercado.

Evitar una investigacién o intervencion por parte del gobierno.

Obtener o mantener la fidelidad o el entusiasmo de distribuidores u otro personal de ventas.
Mejorar la imagen de la firma, marca o producto.

Ser percibido como “justo” por consumidores y consumidores potenciales.
Crear interés y entusiasmo por un producto.

Desincentivar rebajas de precios por parte de la competencia.

Utilizar el precio para hacer el producto “visible”.

Mejorar la rotacion del producto.

Trata de “arrebatar” el maximo de renta disponible a cada consumidor.

2.7 Plan de Introduccion al Mercado

Para desarrollar sus ventas, consolidar su posicion y, ante todo, para asegurar su
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continuidad en el mercado, las empresas tienen que recurrir a alguna de estas tres
opciones:

1. Aumentar la efectividad que tienen con productos existentes
2. Buscar nuevos mercados
3. Introducir nuevos productos

Las investigaciones previas al lanzamiento de un producto son:

a) éQué producto vamos a vender?

b) éA quién vamos a vender?

c) éCudnto esperamos vender y cuanto estamos en condiciones de vender?
d) éDénde vamos a vender?

e) éComo vamos a vender?

f) ¢ Contamos con los recursos econdmicos necesarios?

Existen dos razones principales motivadoras de fracasos de nuevos productos:

1. Los fabricantes estdn ansiosos de sacar el producto y venderlo a gran volumen dejando
muchos puntos débiles en sus planes.

2. Debido a la falta de ensayos previos con los consumidores el fabricante no estd informado
sobre la reacciéon del consumidor.

En éstas dos razones estan involucrados cinco factores principales que contribuyen al
fracaso de productos nuevos:

1. Falta de un programa de mercados bien estudiado.
2. Falta de ensayos previos con los consumidores.

3. Falta de ensayos en el mercado.

4. Insuficiente investigacion del producto.

5. Falta de ensayos previos en los envases.

Planeacion del Procedimiento de Penetracion de Mercados

Para librarse del fracaso y asegurar el éxito, es menester efectuar estudios exhaustivos, amplios
y de distinto alcance; por otra parte, es un hecho que cada industria requiere un determinado
examen.

He aqui las distintas fases de la guia en cuestidn:

a) Si el nuevo producto tiene una buena oportunidad.
b) Estudio detallado del mercado.

c) Planes del mercado.

d) Investigacion y desarrollo del producto.

e) Promocién de ventas y publicidad.

f) Examen del producto en si.

g) Consideraciones finales sobre finanzas.

h) Objetivos de la compaiiia.

2.8 Riesgos y Oportunidades del Mercado
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Toda nueva empresa que entra en el mercado debe de elaborar un listado de los posibles
riesgos y oportunidades del lugar donde incursiona.

Se debe de tomar en consideracion aspectos como: Posibles acciones de la competencia,
medioambiente, disposiciones gubernamentales, tendencias sociales, econdmicas y culturales, y
todo aquello que considere que pudiera afectar el desarrollo de la empresa en el corto mediano
y largo plazo. Esta parte es fundamental para estar al tanto de nuevas formas de hacer negocio
y nuevos productos que pueda vender.

2.9 Sistema y Plan de Ventas

Las ventas constituyen una de las funciones basicas de la empresa. El mejor sistema contable, la
mejor publicidad y los mejores métodos de produccién no podran ayudar a nada si las ventas no
ocurren.

Las ventas pueden traducirse en el resultado final de un adecuado sistema de produccion,
acompanado por el disefio y el desarrollo de un plan integrado de mercadotecnia.

Existen diversos sistemas de ventas que abarcan desde las personales hasta aquellas que
implican sistemas complejos de distribucion.

Con el propdsito de disefiar una mezcla de mercadotecnia adecuada al mercado meta de la
empresa, es necesario tener bien identificada sus caracteristicas y en caso de que se presenten
diversos mercados de interés, es recomendable proceder a segmentarlo.

Segmentar consiste en dividir el mercado en secciones mds pequefias con caracteristicas
homogéneas entre si y heterogéneas en cuanto a otros grupos del mercado.

Los segmentos a los cuales planea orientarse la empresa dictaran aspectos importantes para
el drea de ventas: como punto de ventas, esfuerzo publicitario que le acompana, cantidad a
distribuir.

Anexo 3:
Encuesta cliente final

Buenos dias, le pedimos nos regale unos minutos de su tiempo con el fin de apoyarnos
con las siguientes preguntas, las cuales estan dirigidas para brindar un mejor servicio y
conocer mejor sus preferencias con respecto a nuestro servicio.

Nombre:
Edad:

Trabaja: Si No Que tipo de trabajo
desempeiia:

Tiene hijos: Si No Cuantos: Edades:

Casado: __ Soltero:

Se toma fotos o las usa en su trabajo?
a. Si

b. No

En que ocasiones necesita de fotografias?
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a. Festivos
b. Cumpleafios
c. Eventos

d. Productos

Como las prefiere?

a. Impresas

b. En digital

c. Impresasy Digital
Qué tipo de fotos usa?
a. Espacios abiertos

b. Estudio fotografico

Cuantas fotos usa aproximadamente?
a. 1a10

b. 10a mas

Qué precio esta dispuesto a pagar por una fotografia impresa?
a. CS$35

b. CS50

c. CS70

d. omas

Qué precio esta dispuesto a pagar por una fotografia digital?
a. CS35

b. CS$50

c. C$70

d. omas

De qué manera le gustaria enterarse de nuestros servicios?
a. Redes sociales en internet

b. Volantes

C. Afiches

d. Brochures

De qué manera le gustaria contactarse con nosotros?
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a. Teléfono

b. Correo

De qué manera le gustaria se le entregaran las fotos?
a. Entregarlo donde usted lo solicite

b. En nuestra empresa

iGracias por su tiempo y por contestar nuestras preguntas!

Alquiler equipo fotografico
Encuesta cliente final

Buenos dias, le pedimos nos regale unos minutos de su tiempo con el fin de apoyarnos
con las siguientes preguntas, las cuales estan dirigidas para brindar un mejor servicio y
conocer mejor sus preferencias con respecto a nuestro servicio.

Nombre:
Edad:

Trabaja: Si No Que tipo de trabajo
desempena:

Usa equipos de iluminacién y fondos para desarrollar sus trabajos?
a. Si
b. No

Con que frecuencia?

a. diario
b. semanal
c. mensual

Qué tipo de equipos requiere para su trabajo?
a. luces fijas

b. Fondos

c. rebotadores

d. Otros

Que equipos le gustaria encontrar en alquilar? Explique
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Esta dispuesto a entregar copia de su documento de identidad?
a. si
b. no
De qué manera le gustaria fuera el alquiler?
a. Porhora
b. Pordia
Cuanto estaria dispuesto a pagar por hora?
a. UsS20
b. US25
c. US30
d. omas
A través de que medio le gustaria enterarse de nuestros servicios?
a. Redes sociales en internet
b. Volantes
C. Afiches
d. brochures
A través de que medio le gustaria reservar el equipo a utilizar?
a. Teléfono
b. Correo
De qué manera le gustaria se le entregara el equipo?
C. Entregarlo donde usted lo solicite
d. En nuestra empresa
iGracias por su tiempo y por contestar nuestras preguntas!
Tarjetas Pop Up
Encuesta cliente final

Buenos dias, le pedimos nos regale unos minutos de su tiempo con el fin de apoyarnos
con las siguientes preguntas, las cuales estan dirigidas para brindar un mejor servicio y
conocer mejor los productos que desean encontrar en los diferentes puntos de venta.

Nombre: Edad:

Trabaja: Si___ No ___ Que tipo de trabajo desempena:

Tabla de Contenido



Tiene hijos: Si___ No ___ Cuantos Edades:

¢Regala tarjetas para fechas importantes como: dia del amor y la amistad, dia de las
madres, etc.?

a) Si

b) No

c) A veces

¢Cuanto esta dispuesta(o) a pagar por una tarjeta?
a) 10

b) 20

c) 30

éLe gustan las tarjetas Pop up?

a) Si

b) No

¢En qué tiendas le gustaria encontrar las tarjetas?

éLe gustaria encontrar tarjetas pop up con disefios propios de nuestra cultura para las
diferentes fechas?

iGracias por su tiempo y por contestar nuestras preguntas!

Encuesta Tiendas

Buenos dias, le pedimos nos regale unos minutos de su tiempo con el fin de apoyarnos
con las siguientes preguntas, las cuales estan dirigidas para brindar un mejor servicio y
conocer mejor los productos que desean encontrar en los diferentes puntos de venta.

Nombre: Sucursal:

Teléfono: Correo:

Tabla de Contenido




¢Cual es el aproximado de clientes que transitan al dia y entre que edades?

éVenden tarjetas para fechas especiales y otros productos destinados a este tema?
d) Si

e) No

f) A veces

¢Con que frecuencia compra el publico tarjetas y en que fechas compra mas?
a) Poco a) Enero a Mayo d) Todo el afio

b) Regular b) Mayo a Septiembre

c) Mucho ) septiembre a diciembre

é¢Cuanto esta dispuesta(o) a pagar por una tarjeta (precio de distribuidor)?
a) 10

b) 20

c) 30 a mas

éVende tarjetas Pop up?

a) Si

b) No

é¢Como le gustaria que se le entregara el producto?

a) Delivery

b) Retirandose en la empresa

é¢Qué medio de solicitud le gustaria que le ofreciéramos?

a) Internet

b) Teléfono

c) La visita del agente de venta con catalogo

iGracias por su tiempo y por contestar nuestras preguntas!

Tabla de Contenido
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INTRODUCCION

MB Comunicacion Visual desarrollo este documento con
el fin de presentar un manual que contenga indicaciones
precisas del manejo de la marca, en la cual va incluido:

- Justificacion.

- Reticula de construccion.
- Uso del logo.

- Uso correcto.

- Uso incorrecto.

- Tipografia.

- Color.

- Tarjeta de presentacion.
- Portada de CD y sobre.

- Etiqueta sobre manila.

- Etiqueta tarjeta Pop up.

- Logo en afiche.

- Linea de tiempo Facebook.

con el propésito de evitar cualquier tipo alteracion a la
marca o la perdida de la linea grafica o bien la identidad
visual de la empresa.



CONTENIDO

Justificacioén

Reticula de construccion

Uso del logo

Uso incorrecto del logo
Uso correcto

Tipografia

Colores

Tarjeta de presentacion

Portada de CD y sobre
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Etiqueta sobre Manila
Logo en tarjeta Pop up

Logo en afiche

Linea de tiempo Facebook
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JUSTIFICACION

Es el resultado de la
conceptualizacion de los
servicios y productos
ofrecidos por la empresa
mezclados con el nombre
de la misma, en donde la
franja que esta en diagonal
es la representacion de una
cinta de rollo de pelicula
fotografico y la otra pieza es
la letra M, que es
intervenida por la franja
antes mencionada, con el
fin de hacerla en 3D
haciendo referencia del
servicio de fotografia y de
la realizacién de
arquitectura de papel.

Los colores elegidos fueron
el negro y el naranja los
cuales en la psicologia del
color indican...

Negro: Poder, Prestigio,
Satisfaccion, Valor.

Naranja: Innovacion,
Modernidad, Juventud,
Diversion, Accesibilidad,
Vitalidad.




RETICULA DE
CONSTRUCCION

La reticula de construccion
fue realizada con el fin de
poder usar el logo en
superficies diferentes a las
de impresién regular y para
indicar que hay piezas que
miden lo mismo, se uso la
variable X para indicar los
tamanos, y la variable M
para indicar las distancias.

También se puede encontrar
el drea de seguridad, la cual
esta dada en X, en este caso

se puede decir que el area
de seguridad es el ancho de
la barra diagonal que cruza

la letra M del logo.

JNICHELLE BENAVIDE
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USO DEL LOGO

Se indica el uso del logo, en
negativo, positivo, escala de
grises y tamano minimo que

se puede usar, con el fin de

evitar usos incorrectos.

%
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3cm proporcional a su altura.
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USO INCORRECTO

El logo no debe ser
deformado de ninguna
manera; el color no debe
cambiar; el fondo no puede
ser agrandado, ni encogido,
ni eliminado, se deben
respetar todas las areas y los
colores que mas adelante se
indican.

USO CORRECTO

El logo puede ser usado a
una tinta en diferentes
colores en solido sin cambiar
la medida del cuadro de
fondo.

Cuando se use sobre fondo
negro o cualquier fondo de
color oscuro que pueda
fusionar el logo con el
mismo, se beberd usar un
stroke blanco que diferencie
el logo del fondo o bien usar
una de las variantes del logo
a una tinta, seguin sea el
caso.
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TIPOGRAFIA

Las fuentes mostradas en
esta seccioén, sola dos
Unicas fuentes que deberan
ser usadas en el logo. Para
realizar disenos o incluir
alguna frase o texto dentro
de una fotografia (segun
indicaciones del cliente), la
empresa se reserva el
derecho a usar la fuente
que sea necesaria.

FUENTE PRMARIA

ANCENS
ABCDEFGHIUKLMNOPQRSTUVWXYZ
abcdef ghijklmnopgrstuvwxyz
0123456789

B[O 5 -]

FUENTES SECUNDARIA

CORBEL
ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmnopgrstuvwxyz
0123456789
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COLOR

Los colores usados para el
logo son los indicados en

. PANTONE 144C
esta seccidn del manual,

junto con sus porcentajes en HTML#F7931D
CMYK, RGB, pantone y web. M 50
Y 100

Ninguno de estos colores KO

podra ser modificado ni
alterado.

PANTONE 174C

HTML#AS3D 17

x<Z
W ©
aa3

PANTONE 484C

HTML#231 F20

x<Z
N,
olils

K100

K 85



TARJETA DE
PRESENTACION

La empresa se reserva el
derecho de cambio de
diseno de la tarjeta de
presentacion, siempre

respetando los lineamientos
basicos del logo, como son
el color, la tipografia, area
de seguridad y tamano
minimo.




PORTADA DE CD
Y SOBRE

La empresa se reserva el
derecho de cambio de
diseno de la portadade CDy
sobre, siempre respetando
los lineamientos basicos del
logo, como son el color, la
tipografia, area de seguridad
y tamafio minimo.




ETIQUETA
SOBRE MANILA

La empresa se reserva el
derecho de cambio de
disefno de la etiqueta del
sobre manila, siempre
respetando los lineamientos
basicos del logo, como son
el color, la tipografia, area
de seguridad y tamano
minimo.




LOGO EN
TARJETAS POP UP

La empresa se reserva el
derecho de cambio de
disefno de etiqueta de la
tarjeta pop up, siempre
respetando los lineamientos
basicos del logo, como son
el color, la tipografia, area de
seguridad y tamafno minimo.
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LOGO ENEL
AFICHE

La empresa se reserva el
derecho de cambio de
posicion del logo dentro del
afiche segun el diseno,
siempre respetando los
lineamientos basicos del
logo, como son el color, la
tipografia, area de
seguridad y tamano
minimo.

N

MICHELLE BENAVIDES




LINEA DETIEMPO
FACEBOOK

La empresa se reserva el
derecho de cambio de
disefo de portada del

facebook al igual que la

posiciéon del logo enellay la
variante del logo a usar,
siempre respetando los
lineamientos basicos del
logo, como son el color, la
tipografia, area de seguridad
y tamafio minimo.

T roceseer U Tormg imeigenca e
« C i B https//www.facebook.com
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